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РЕФЕРАТ 
 
Выпускная квалификационная работа по теме «Автоматизация учета 
расчетов с контрагентами  (на примере ООО «Логика решений»)» содержит 99 
страниц текстового документа, 3 приложения, 69 использованных источников, 
29 иллюстраций, 14 таблиц, 9 формул. 
 ИНФОРМАЦИОННЫЕ ТЕХНОЛОГИИ, ИТ-УСЛУГИ, 
УПРАВЛЕНЧЕСКОЕ КОНСУЛЬТИРОВАНИЕ, CRM-СИСТЕМА, 
АВТОМАТИЗАЦИЯ, АНАЛИЗ И РАЗРАБОТКА. 
Объект исследования – Общество с ограниченной ответственностью 
«Логика решений». 
Цель работы – автоматизировать учет расчетов с контрагентами в 
компании ООО «Логика решений» . 
Задачи работы: 
Проанализировать рынок ИТ-услуг и услуг управленческого 
консультирования; провести анализ деятельности компании и существующего 
процесса учета расчетов с контрагентами ООО «Логика решений»; обосновать 
необходимость разработки автоматизированной системы учета расчетов с 
контрагентами; разработать автоматизированную систему учета расчетов с 
контрагентами ООО «Логика решений)»; оценить экономическую 
эффективность разработанной автоматизированной системы учета расчетов с 
контрагентами. 
Разработка автоматизированной системы учета расчетов с контрагентами 
компании ООО «Логика решений» позволит организовать отлаженный 
контроль за счетами и платежами , увеличить производительность работников, 
уменьшить вероятность дебиторской и кредиторской задолженности, 
автоматизировать различные бизнес-процессы, протекающие в компании.  
В результате работы проведен анализ деятельности компании, анализ 
существующего процесса учета расчетов с контрагентами и предложена 
разработка, которая должна автоматизировать учет расчетов с контрагентами. В 
подтверждение рассчитана оценка эффективности внедрения разработки.
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ВВЕДЕНИЕ 
 
В современной системе управления большинством предприятий и  
компаний существует обилие внешних и внутренних информационных 
потоков, циркулирующих в организации. Одним из важных процессов в 
организациях большинства форм собственности является учет расчётов с 
контрагентами, но зачастую этому процессу в организации не уделяется 
достаточного внимания.  
Учет расчетов организации с контрагентами является важным элементом 
ее функционирования, так как он обеспечивает  надежную защиту интересов 
организации во взаимоотношениях  с деловыми партнерами. Также контроль за 
взаиморасчетами с контрагентами  способствует стабильной финансовой 
деятельности организации. Поэтому немаловажно  иметь отлаженную систему 
работы с поставщиками, покупателями, кредиторами и другими организациями, 
связанными с компанией финансово.  
В роли объекта исследования выступает общество с ограниченной 
ответственностью «Логика решений» ( ООО «Логика решений»). 
Предметом исследования является процесс разработки и внедрения CRM-
системы для автоматизации учета расчетов с контрагентами в компанию 
«Логика решений». 
Цель бакалаврской работы – автоматизировать учет расчетов с 
контрагентами в компании ООО «Логика решений» . 
Задачи, которые необходимо решить для реализации поставленной 
цели: 
 проанализировать рынок ИТ-услуг и услуг управленческого 
консультирования; 
 провести анализ деятельности компании и существующего процесса 
учета расчетов с контрагентами ООО «Логика решений»; 
 обосновать необходимость внедрения автоматизированной системы 
учета расчетов с контрагентами и сформировать требования; 
  
 разработать автоматизированную систему учета расчетов с 
контрагентами ООО «Логика решений»; 
 оценить предложенную автоматизированную систему учета расчетов с 
контрагентами. 
Методологической базой исследования стали учебные материалы и 
методические пособия, научная литература и интернет -ресурсы. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
1 Анализ функционирования и тенденции развития компаний, 
работающих в области ИТ-услуг и услуг управленческого 
консультирования 
 
1.1 Характеристика рынка ИТ-услуг и услуг управленческого 
консультирования 
 
Для того, чтобы понять сферу деятельности организации и выявить ее 
особенности, рассмотрим рынок ИТ-услуг и услуг управленческого 
консультирования, к которому относится ООО «Логика решений». 
Прежде, чем говорить о самом рынке IT-услуг, необходимо дать 
определение понятию IT-услуг. Данное понятие является объёмным и довольно 
сложным, и разные источники дают разное определение. 
Для того, чтобы понять, что такое IT-услуга, необходимо разложить 
понятие на части, обозначающие этот термин.  
Информационные технологии (ИТ; information technology - IT) – широкий 
класс дисциплин и областей деятельности, относящихся к технологиям 
управления и обработки данных, в том числе, с применением вычислительной 
техники. В настоящий период времени, под информационными технологиями, 
чаще всего, понимают именно компьютерные технологии. А именно, ИТ имеют 
дело с использованием компьютеров и программного обеспечения для 
хранения, преобразования, защиты, обработки, передачи и получения 
информации [1] . 
Информационные технологии направлены на целесообразное 
использование информационных ресурсов и снабжение ими всех элементов 
организационной структуры. Информационные ресурсы являются исходным 
«сырьем» для системы управления любой организации, учреждения, 
предприятия, а конечным продуктом является принятое решение. Принятие 
решения в большинстве случаев осуществляется в условиях недостатка 
информации, поэтому степень использования информационных ресурсов во 
многом определяет эффективность работы организации. 
  
Услуга – действие или деятельность одного лица в интересах другого. 
Таким образом, под термином ИТ-услуга обычно понимается предоставление 
потребителям некоторой совокупности технических и организационных 
решений, которые обеспечивают поддержку одной или нескольких бизнес-
функций (бизнес-процессов) потребителей и воспринимается ими как единое 
целое [2]. 
Также можно воспользоваться определением, данной русской 
консалтинговой компанией (IDC), которое в полной мере отражает значение 
термина. В расширенной трактовке ИТ-услуг IDC, под ИТ-услугами 
понимаются работы, выполненные внешними по отношению к заказчику 
компаниями в области оценки, планирования, построения, обслуживания, 
поддержки и безопасности информационных систем, а также обучения 
сотрудников клиента [3] .  
 
 
Рисунок 1 – Структура рынка ИТ-услуг в терминологии IDC 
  
Согласно IDC [10], рынок ИТ включает совокупность сегментов ИТ-
оборудования, программного обеспечения (ПО) и ИТ-услуг. 
В сегмент ИТ-оборудования входят следующие категории: 
– Компьютерные системы, в том числе серверы, персональные 
компьютеры и планшеты; 
– Периферийные устройства, в том числе печатные устройства и 
компьютерные мониторы; 
– Системы хранения данных, в том числе дисковые и ленточные 
системы хранения; 
– Телекоммуникационное оборудование, в том числе оборудование 
предприятий, оборудование поставщиков телекоммуникационных услуг, 
смартфоны и мобильные телефоны. 
В сегмент программного обеспечения входит: 
– Коммерческое ПО, в том числе системное инфраструктурное ПО, 
средства разработки и развертывания приложений, а также приложения. 
В сегмент ИТ-услуг входят: 
– Услуги планирования, внедрения, операционного управления, 
поддержки и обучения. 
Современный мировой рынок IT-услуг развивается довольно 
стремительными темпами. Внутренние отделы компаний и внешние 
консультанты и подрядчики могут предложить потребителям удовлетворение 
всех их запросов в области информационных технологий. Особенно полезно 
это для ведения бизнеса, управления государственными и негосударственными 
учреждениями, получения и обработки больших массивов данных. Несмотря на 
развитие, на данный момент как в России, так и на Западе и в странах 
центральной Европы наблюдается некое затихание в данной отрасли [4]. Это 
факт говорит о ее стабилизации. 
Данные о расходах на ИТ во всем мире представлены на рисунке 2. 
  
 
Рисунок 2 – Расходы на ИТ во всем мире (по данным IDC) 
 
На сегодняшний день совокупный объем мирового рынка ИТ превышает 
два триллиона долларов США. Спрос на ИТ-услуги обеспечивается растущим 
многообразием и сложностью используемых корпоративных ИТ-систем, 
требующих больших затрат на установку, интеграцию, обучение и 
обслуживание. ИТ-аутсорсинг, то есть передача сторонним организациям 
функций по поддержке и обслуживанию ИТ-инфраструктуры, является одним 
из перспективных направлений на данном рынке [4] . 
Наиболее динамичным сегментом мирового рынка ИТ является ПО, 
ежегодный рост которого в последние несколько лет превышал 6%. Свыше 
половины совокупного объема сегмента формируют различные категории 
приложений, остальное приходится на системное ПО и средства разработки. 
Быстрее всего развивается категория приложений для организации совместной 
работы, в особенности, решений для внутрифирменных социальных сетей и 
совместного доступа к файлам: ежегодно их объем увеличивается более чем на 
20% [34].  
Также динамично развивается категория решений для управления базами 
данных и аналитики с ежегодным ростом более 8%. Неизменно высокий спрос 
  
сохраняется на решения для управления ресурсами предприятия и 
отношениями с клиентами, а также решения для обеспечения безопасности. 
Российский рынок ИТ-услуг – наименее пострадавший во время 
последнего кризиса сегмент ИТ-рынка. В 2015 году отечественные компании 
сокращали расходы на ИТ, старались переводить капитальные затраты в 
операционные, отдавали предпочтение проектам с быстрой отдачей и все чаще 
смотрели в сторону облачных услуг и ИТ-аутсорсинга [5] . 
По итогам 2015 года TAdviser [34] зафиксировал небольшой рост рынка 
ИТ-услуг в рублевом выражении (около 3%). Таким образом, его объем достиг 
отметки в 294,6 млрд рублей. 
 
 
Рисунок 3 – Динамика российского рынка ИТ-услуг 
 
C начала 2016 года стало заметно, что компании постепенно 
адаптировались к новой экономической реальности. Рынок стал неспешно 
оживать, но финансы компаниями продолжали расходоваться очень аккуратно. 
Клиенты хотели получать больше услуг за меньшие средства. 
Говоря о влиянии внутренних факторов на ИТ в России стоит отметить 
меры, связанную с импортозамещением. На сегодняшний день нельзя 
однозначно оценить влияние данной меры на рынок: с одной стороны, это 
  
привело к развитию ИТ в России, увеличилось количество продуктов и 
сервисов отечественного производства, а компании начали переключаться с 
работы с зарубежными ИТ-вендорами и компаниями на российские; с другой 
стороны, можно наблюдать рост цен на рынке ИТ-услуг и продуктов. Тем не 
менее компании продолжают инвестировать в ИТ, а также в сервисы и услуги, 
которые так или иначе способствуют развитию ИТ-инфраструктуры компании 
и решают приоритетные в сложившихся условиях бизнес-задачи. 
Расходы по базовым рынкам ИТ-услуг в России за последние годы 
представлены на рисунке 4 [34]. 
 
 
Рисунок 4 – Расходы по базовым рынкам ИТ-услуг в России 
 
Наибольшую долю рынка ИТ-услуг по-прежнему занимает системная 
интеграция. Проекты в области системной интеграции являются, как правило, 
продолжительными, сложными и дорогостоящими. Рост ИТ-ресурсов и спрос 
на их централизацию будет требовать новых проектов, связанных с системной 
интеграцией.  
Доля рынка услуг поддержки, связанных с установкой нового 
оборудования и программного обеспечения, имеет тенденцию снижения с 
  
сокращением маржинальности дохода от этих услуг. Стабильным спросом по-
прежнему пользуются услуги по обслуживанию оборудования [6].  
Доля сегмента ИТ-обучения и тренингов имеет тенденцию к сокращению 
по мере увеличения недорогих онлайн-курсов и возможности бесплатного 
обучения в социальных сетях.  
По сравнению с западными странами, доля аутсорсинга на российском 
рынке ИТ-услуг остается достаточно малой. Преимущества облачных 
технологий, такие как возможность быстро получить ИТ-инфраструктуру в 
аренду, использовать ее по требованию и оплачивать по факту потребления, 
известны пользователям, однако многие российские организации все еще 
опасаются внедрять эти технологии, что связано с отсутствием общей культуры 
аутсорсинга, а также вопросами безопасности. 
Из новых ИТ-услуг быстрее всего сейчас развивается направление 
облачных услуг, и, хотя их доля пока невелика, потенциал для роста выше, чем 
у какого-либо иного сегмента. 
Управленческое консультирование является направлением деятельности 
в сфере деловых услуг. Управленческое консультирование (УК) заключается в 
предоставлении независимых советов и помощи по вопросам управления. 
Включает в себя: определение управленческих проблем, оценку 
управленческих проблем, разработку рекомендаций, помощь в реализации 
рекомендаций [13]. 
Управленческий консалтинг представляет собой комплекс мероприятий, 
направленных на решение этой задачи. Данная услуга ориентирована на 
повышение эффективности деятельности компании, а также на выявление и 
устранение внешних и внутренних факторов, этому препятствующих. В рамках 
данной цели управленческий консалтинг решает следующие задачи [15] : 
– повышение качества работы управленческих структур организации; 
– соотнесение интересов компании и общества с целью обнаружения 
точек соприкосновения; 
– развитие новых техник управления в компании; 
  
– помощь клиенту в принятии решений в ситуациях изменения 
внешней конъюнктуры и/или внутреннего состояния компании; 
– помощь в выработке стратегии и тактики дальнейшего развития 
бизнеса. 
Управленческое консультирование – услуга, выполняющая множество 
функций, среди которых развитие и совершенствование управленческих 
компетенций менеджеров фирмы, улучшение их взаимодействия, оценка 
прибыльности компании и помощь в поиске путей увеличения дохода и 
оптимизации издержек, создание и усиление конкурентных преимуществ 
компании и ее продукта, рост числа лояльных клиентов [16]. Основными 
принципами качественного управленческого консалтинга считаются 
компетентность, конкретность, системность, креативность и эффективность. 
Консалтинговые услуги регулируются нормативной базой, состоящей из 
большого количества законов, среди которых следует выделить статьи 8 и 74 
Конституции РФ, 128 статью и 39 главу Гражданского кодекса РФ, а также 
Закон РФ «О защите прав потребителей» в сфере предоставления 
консультационных услуг гражданам. 
Услуга управленческого консультирования оказывается особенно 
актуальной в период нестабильной экономической ситуации в стране и в мире. 
В период неоднозначной геополитической обстановки и вызванными ею 
колебаниями цен на нефть и курсов валют управленческий консалтинг может 
помочь бизнесу не потерять дохода и позиции на рынке. 
Кроме того, данная услуга может быть необходима в случае изменения 
вектора развития компании или корректировки ценовой политики. 
Управленческий консалтинг оказывается полезным, когда фирма намеревается 
завоевать новую аудиторию или вывести на рынок новый вид продукции. Так 
же эта услуга может помочь решить внутренние проблемы среди 
управленческого персонала, решить разногласия между собственником и топ-
менеджерами. 
  
Результаты, которые фирма может получить от управленческого 
консультирования, можно разделить на прямые и косвенные, количественные и 
качественные (таблица 1) [18]. 
 
Таблица 1 – Результаты управленческого консультирования 
 Количественные Качественные 
Прямые 
оптимизация издержек 
увеличение рентабельности 
увеличение финансового оборота 
ускорение производственного 
цикла 
 
изменение технологий и 
методик работы 
внесение структурных 
изменений в производство 
освоение клиентом новых 
компетенций 
диагностика и решение 
внутренних проблем 
Косвенные 
привлечение новых инвестиций 
приток новых партнеров и/или 
акционеров 
потенциальный рост акций 
компании (опционально) 
 
установление 
положительных отношений 
с потенциальными 
партнерами и/или 
властными структурами 
повышение уровня 
квалификации сотрудников 
расширение базы деловых 
контактов 
 
Согласно статистике, около 75% рынка управленческого 
консультирования занято иностранными компаниями, а оставшуюся часть 
занимают российские предприятия. Численность практикующих консультантов 
по управлению достигает 10,5 тысяч человек, а их состав по профессиональной 
сфере является достаточно разнообразным (юристы, психологи, 
предприниматели, финансисты и т.п.). Между тем в настоящее время в России 
имеется высокий и активно возрастающий конкурентоспособный рынок, в 
котором функционирует масса российских консультационных фирм.  
На рисунке 5 представлено распределение услуг управленческого 
консультирования на российском рынке за последние годы [12]. 
  
 
Рисунок 5 – Распределение услуг управленческого консультирования на 
российском рынке 
 
Необходимо подчеркнуть, что на современном этапе в экономике 
Российской Федерации нет отрасли, которая бы не использовала те 
возможности развития, которые предоставляют специалисты по 
управленческому консалтингу. Услугами консультантов пользуются не только 
мелкие и средние по масштабу организации, но и солидные компании и даже 
государственные органы. 
В общий объем выручки российских консалтинговых компаний 
наибольший вклад вносят услуги, оказываемые в ИТ-сфере (около 35% 
совокупной выручки), причем наибольшая динамика роста наблюдается в 
управленческом консалтинге в сфере ИТ. Размер выручки от консультаций в 
области стратегического планирования и координационного формирования 
относительно стабилен и является примерно 15%, что отвечает 
среднеевропейскому уровню. Крайне незначителен относительно 
среднеевропейского степени размер исполняемых проектов в области HR и 
операторного маркетинга [8] . 
Как и в предшествующие годы, по объемам заказываемых 
консалтинговых услуг лидирует промышленность, обеспечивая консультантам 
60-70% совокупной выручки, нефтяной и нефтегазовой отрасли, 
  
электроэнергетики. Заметную роль (порядка 12% совокупной выручки) также 
играет финансовый сектор. 
По экспертным оценкам рынок консалтинговых услуг испытывает 
подъем, имеющий долгосрочную активность. 
 
1.2 Особенности функционирования и тенденции развития рынка 
ИТ-услуг и услуг управленческого консультирования 
 
 Существует целый ряд различных факторов, которые могут оказать 
значительное воздействие на развитие российского рынка IT в целом, причём 
как положительное, так и отрицательное.  
К основным сдерживающим развитие факторам можно отнести 
политическую и экономическую неопределённость, которая приводит к оттоку 
капитала из страны. Слабую диверсификацию экономики России, которая ведёт 
к зависимости страны от энергетического сектора и колебания цен на 
энергоносители. Негативные последствия влияния этого фактора для 
экономики можно наблюдать уже сейчас. Ослабление национальной валюты, 
которое оказывает влияние на экономику государства в целом. 
Неэффективность больших государственных проектов с раздутыми бюджетами 
и нарушенными сроками реализации [10].  
Однако стоит отметить, что наряду с негативными факторами появились 
также факторы, способствующие развитию рынка IT в России. К ним можно 
отнести: естественный рост объёмов информации, что напрямую приводит 
различные организации, независимо от их размера, к необходимости 
модернизации IT-инфраструктуры. Развитие интернета, благодаря которому всё 
больше и больше граждан предпочитают пользоваться услугами посредствам 
всемирной сети. Также стоит выделить закон о хранении и обработке 
персональных данных внутри страны, который заметно повысит потребность в 
системах хранения данных компаний, работающих на территории России.  
  
Нельзя забывать о планах по импортозамещению и разработке 
отечественных IT-продуктов, в том числе процессоров, что повлечёт также 
значительные расходы и на IT-услуги, особенно разработку заказного ПО, IT-
консалтинг и системную интеграцию. 
Все эти факторы напрямую или косвенно оказывают значительное 
влияние на развитие российского рынка IT в целом, а также конкретно на 
рынок IT-услуг. 
Если говорить об особенностях на рынке IT-услуг, то в первую очередь 
можно отметить, что у каждого менеджера, работающего в этой сфере, свой 
подход, и у каждой компании своя стратегия поиска новых клиентов. 
Профессию менеджера по продажам в сфере IТ-услуг можно назвать новой, и 
каждый такой менеджер, по сути, является первопроходцем. Всегда требуется 
вырабатывать новые методы и искать новые пути. Причем то, что сработает в 
одной компании, может не сработать у другой компании, и наоборот – все 
зависит от множества самых различных факторов [11] . 
Большая конкуренция. IT-рынок сейчас развивается очень стремительно, 
и клиенты становятся все более искушенными. Компаний, которые предлагают 
услуги на рынке информационно технологических услуг достаточно много. 
Тяжело выделиться на их фоне. Тем более, всегда существуют фрилансеры, 
которые берут низкой ценой и быстрой работой – тем более на зарубежном 
рынке. 
Информационный продукт со временем подвергается своеобразному 
"моральному износу". Хотя информация и не изнашивается при употреблении, 
но она может терять свою ценность по мере того, как предоставляемое ею 
знание перестает быть актуальным [15]. 
Разным потребителям информационных товаров и услуг удобны разные 
способы предоставления информации, ведь потребление информационного 
продукта требует усилий. 
Производство информации, в отличие от производства материальных 
товаров, требует значительных затрат по сравнению с затратами на 
  
тиражирование. Копирование того или иного информационного продукта 
обходится, как правило, намного дешевле его производства. Это свойство 
информационного продукта: трудность производства и относительная простота 
тиражирования – создает, в частности, немало проблем в связи с определением 
прав собственности в рамках сферы информационной деятельности. 
Информационный продукт в виде программно-аппаратных средств, баз и 
хранилищ данных, служб эксплуатации и экспертного обеспечения имеет 
тенденцию к постоянному развитию и усложнению [16]. В то же время 
интерфейсная часть ИТ при всей сложности решаемых задач постоянно 
упрощается, делая все более комфортным интерактивное взаимодействие 
пользователя и системы. 
Важным преимуществом использования ИТ-услуг является безопасность 
данных. Риск на утерю, порчу или распространение конфиденциальной 
информации будет сведен к минимуму. 
IT-услуги в России развиты не настолько, как в других странах. Связано 
это прежде всего с тем, что уровень технического и технологического развития 
страны определяется довольно низкими показателями. В числе прочего, страна 
претерпевает в последние годы различного рода экономические проблемы, что 
влияет на общую ситуацию и рынок ИТ-услуг, в частности. Кроме того, 
наблюдается несовершенство нормативно-правовой базы, касающейся данной 
отрасли, а также низким уровнем подготовки кадров. 
Теперь можно назвать некоторые тенденции развития рынка ИТ-услуг. 
В ICL Services называют такие тенденции [20] : 
– уход от устоявшейся модели развития ИТ в компаниях; все больше 
компаний начинают инвестировать в консалтинг, обучение и различные 
системы интеграции; 
– все больший интерес в сторону защиты данных, что, в свою 
очередь, приводит к реализации систем безопасности не только в 
промышленных отраслях, но и банковской сфере, производстве, коммунальных 
услугах и т.д.; 
  
– значительное внимание инвестициям в области модернизации ИТ-
инфраструктуры и применения новых ИТ-технологий, таких как центры 
обработки данных, единые корпоративные ИТ-системы, мобильные платформы 
и контактные центры; 
– новая архитектура ИТ-систем, которая все больше включает в себя 
работу с облачными сервисами, стимулирует спрос на такие направления как 
системная интеграция и консалтинг; 
– все большее распространение в банковской сфере, розничной 
торговле и телекоммуникациях имеют такие бизнес-приложения как CRM, 
HRM, SCM и ряд ERP-решений; 
– все большее внимание среди крупных представителей банковской, 
нефтегазовой и телекоммуникационной отраслей на решения, связанные с BI и 
Big Data, а также потребность в поддержке решений стратегического 
планирования. 
При базовом варианте развития экономики России, который предполагает 
сохранение инерционных трендов, сложившихся в последний период, 
консервативную инвестиционную политику частных компаний, резкое 
сокращение зарубежных инвестиций, стагнацию государственного спроса и 
сокращение расходов на IT в инфраструктурном секторе, Минэкономразвития 
прогнозирует к 2017 году рост ИТ-рынка немногим более чем на 6% по 
сравнению с последними годами до 698 млрд. руб. 
Динамика последних лет свидетельствует о планомерном сокращении в 
структуре рынка IT доли аппаратных средств и нарастании доли программного 
обеспечения (ПО). «Рынок системной интеграции условно можно поделить на 
два больших направления: поставка оборудования и внедрение ИТ-систем. 
Сегмент системной интеграции, связанный с поставкой и наладкой сложных 
аппаратных средств, сейчас падает. Объём закупок нового оборудования, как 
показывают примеры компаний, сильно снизился. Так же как и замедлился 
темп строительства новых центров обработки данных. Однако рынок 
системной интеграции в контексте внедрения систем растет, и это 
  
подтверждается исследованием IDC. Связано это с тем, что крупные компании 
обладают большим количеством интеграционных систем, каждая из которых 
выполняет ту или иную функцию. Умение правильным образом интегрировать 
системы, заменять их на унифицированные решения является драйвером 
развития этого рынка. » 
Отказ от покупки ИТ-услуг, в пользу аренды, сегодня весьма актуален, 
ведь рынок ИТ, на территории России значительно вырос. Специалисты 
заметили, что потребителей заинтересовал облачный сервис, аренда мощностей 
ЦОД, вместо их приобретения. Также наблюдается замена зарубежного 
программного обеспечения на собственные отечественные аналоги и их 
решениями на базе открытого кода, тех поддержки. В последнее время так же 
 стала приобретать популярность такая услуга, как облачный IT-аутсорсинг для 
малого бизнеса.  
Эксперты уверены, что глобальные проекты начнут функционировать в 
2017 году, так как поставщики ИТ, тщательно анализируют изменения рынка в 
ушедшем году. Ожидается увеличение спроса на свободное ПО. Ему в 
прошлом не уделялось должного внимания, так как это требует 
дополнительных затрат на модернизацию проектов по внедрению и 
технической поддержки. 
Анализируя ситуацию на рынке нельзя с уверенностью сказать об 
эффективности импортозамещения, так как для этого необходимо время. На 
протяжении 2-х лет эксперты смогут сформировать статистику произошедших 
перемен в сфере ИТ услуг, где до кризиса и так лидировали отечественные 
участники [21] . 
Сегодня, законодательство руководствуется интересами российских 
игроков, работающих с персональными данными. Такие действия 
правительства, приводят к большому спросу на отечественные ЦОД. 
Многие корпорации, использующие заграничные дата центры, перешли 
на отечественные площадки. Согласно полученной информации от Git in Sky 
[69], около 90% российских платформ были загружены к 2014 году. Однако не 
  
все ИТ решения способны поддерживать существующие аналоги, что 
существенно затруднит их переход на поставщиков. 
К 2018 году аутсорсинг облачной инфраструктуры на территории 
российской федерации, станет востребованным для небольших и крупных 
бизнес-проектов. Согласно прогнозам экспертов динамика роста ИТ бизнеса 
сможет перевалить за отметку 80% в год. Переход к «облакам» – это этап, 
способный вывести на новую ступень клиентов и ИТ. Иными словами, 
новшество позволит перейти от ИТ услуг к информационным сервисам. 
Стратегия импортозамещения – необходимый толчок, в развитии 
собственных решений. В будущем он позволит расширить состав зарубежных 
вендеров тесно работающих с представителями России, и поспособствует 
эффективному функционированию всех систем на базе открытого кода. 
Продуктом консультационной деятельности является услуга, оказываемая 
клиенту. Она, как любой продукт, имеет свой жизненный цикл, в котором 
выделяются этапы: исследований, разработки, апробации, выхода на рынок, 
роста, зрелости, насыщения, спада. Для каждого из них характерны 
определенные темпы роста, удельный вес в доходе консультационной фирмы, 
расходы на освоение и сбыт конкретного вида услуг [16].  
Клиент, покупая консультационную услугу, должен учитывать ее 
особенности и, прежде всего, то, что она материализуется в изменениях 
клиентной организации (иногда не сразу, а через определенный отрезок 
времени), осуществляемых совместными действиями клиента и консультантов. 
Существует огромное количество видов и форм консультационных продуктов, 
которые, как правило, трудно оценить, несмотря на то, что услуга производится 
не для абстрактного, а для конкретного клиента. Нематериальность 
консультационных услуг восполняется путем предоставления клиенту полной 
информации о знаниях, компетентности, опыте консультантов. Клиент должен 
требовать от консультанта информацию, которая дает представления о 
характере выполняемых консультантом работ, рекомендациях и результатах их 
реализации. Наличие рекомендаций от предыдущих клиентов – один из 
  
показателей надежности консультационной фирмы (консультанта). Покупая 
консультационную услугу, важно учесть и такое ее свойство, как 
неоднородность (гетерогенность): качество услуг отличается не только у 
разных фирм (консультантов), но может меняться и у одной и той же фирмы 
(консультанта).  
Специфика консультационной деятельности предопределила характерные 
черты, отличающие консультационный продукт не только от продукта 
промышленности, но и от продукта отраслей сферы услуг. Известно, что 
особенностью услуги является отсутствие возможности хранения. Она не 
может быть оказана впрок. А если спрос превышает предложение, то он не 
будет удовлетворен, так как «запаса на складе» никогда не бывает [13]. 
Особенность консультационных услуг состоит в том, что любую из них 
клиент может, а во многих случаях должен получить заранее.  
Особенностью консультационного продукта является его относительно 
низкая капиталоемкость. Правда, в последние годы наметилась тенденция к 
росту капиталоемкости в связи с внедрением информационных технологий. Но 
и в этих условиях консультирование остается трудоемким видом 
профессиональной деятельности, эффективность которой определяется в 
первую очередь потенциалом консультантов. 
Немаловажной чертой консультационного продукта является то, что его 
качественные показатели продолжают формироваться и в процессе 
послепроектного обслуживания. 
Всего в России более трех тысяч консалтинговых (по их уставам) 
компаний. И лишь каждая десятая активна на рынке. Участвует в рейтингах, 
имеет авторские методики, радеет за развитие отрасли. Однако весь российский 
консалтинг еще не представляет собой мощную единую индустрию бизнес-
услуг с развитой инфраструктурой. Однако, все больше людей начинают 
понимать, что такое управленческий консалтинг. Услуги становятся все более 
профессиональными, становится престижной профессия консультанта по 
управлению. Растет рынок консалтинговых услуг в денежном выражении, 
  
меняется его структура, снижается доля западных компаний, увеличивается 
доля российских. Есть тенденция к сближению цен на услуги иностранных и 
отечественных консультантов. За последний год, к примеру, аналитики 
отмечали возросший спрос со стороны клиентуры из сферы производства 
предметов личного потребления. Ранее, к консультантам чаще обращались 
клиенты из сферы оказания услуг непроизводственного характера и 
производства предметов производственного назначения. Клиенты из этих 
отраслей по-прежнему остаются самыми активными пользователями 
консалтинговых услуг.  
Необходимость экспертного, более профессионального управленческого 
консультирования по тем или иным насущным проблемам деловой жизни 
осознают всё большее число руководителей предприятий на этапе 
трансформации экономических отношений. Управленческое консультирование 
можно считать перспективным и стратегически важным направлением и видом 
предпринимательской деятельности. 
 
1.3 Автоматизация учета расчетов с контрагентами как фактор 
повышения эффективности работы организации 
 
На сегодняшний день информационные технологии играют значительную 
роль в деятельности любой организации, также это  касается и организаций, 
работающих в сфере ИТ-услуг и управленческого консультирования. 
 Клиент считается одним из главных действующих лиц при управлении 
заказами на предприятии: сам клиент начинает запуск производства либо 
оказания услуги. Правильно сформированная система по управлению заказами 
дает возможность снизить до минимальных значений время и число операций с 
того момента, как был оформлен заказ потребителем, и до момента его 
окончания.  
Когда разрабатывается система управления заказами на предприятии, в 
обязательном порядке надо обращать внимание как на их вид, так и на их 
  
эффективность. Заказы могут быть классифицированы по форме и времени 
обработки и по субъекту и объекту заказа. Главная роль в данном случае 
отводится субъекту заказа, то есть потребителю [30]. Заказчиками могут быть:  
– отделы, цеха либо филиалы компаний («внутренний» потребитель);  
– торговые компании либо производственные организации, а также 
частные лица.  
Процесс обработки заказов имеет несколько соответствующих этапов:  
– документальное оформление; 
– отправка заказа поставщику либо производителю; 
– собственно выполнение заказа (производство, поставка от оптовика 
или производителя); 
– непосредственная доставка заказчику.  
 Для любого из данных этапов необходима отдельная проработка. Если в 
организации будет отработан весь процесс управления, то тогда сроки 
ожидания клиента, а также затраты изготовителя будут сокращены до 
наименьших размеров.  
Заказ создается в документе определенной формы, в котором должна 
быть представлена вся нужная информация, а именно: наименование 
товаров/услуг; их объем либо количество; дата и сроки доставки заказа; 
стоимость и условия оплаты. Приемщик должен заполнить два экземпляра, 
один из которых останется у поставщика, а второй будет передан клиенту [12]. 
Документ должен быть оформлен в присутствии клиента, заверен его 
подписью, а также подписями ответственных за обработку заказа лиц. Затем 
заказ поступает в базу данных и будет обработан в порядке очереди или на 
условиях, которые были оговорены с клиентом.  
В документе обязательно должно быть указано название организации; 
если клиентом выступает юридическое лицо – все его реквизиты; если 
заказчиком является физическое лицо, то должны быть указаны паспортные 
данные и контактная информация. Вся информация, которая может 
потребоваться, а именно телефонные номера, реквизиты, фамилия или 
  
наименование заказчика, должна быть внесена в базу данных, так же как и 
сведения о сроках и времени поставки заказа.  
Следующим этапом, после формирования заказа, будет его обработка. 
Последней стадией процесса выполнения заказов, осуществляемой в 
определенные сроки и время, является его доставка. По окончании доставки 
заказ будет отгружен клиенту, которому необходимо поставить свою подпись 
на документах, предоставленных перевозчиком, произвести оплату, в случае 
если этого не было сделано ранее, и принять заказ.  
Все этапы по обработке заказов обязательно должны быть зафиксированы 
в документах либо базе данных, вплоть до того момента, пока заказ полностью 
не будет выполнен. Данные процедуры должны быть проведены с целью того, 
чтобы в любой момент времени было возможно отследить стадию 
осуществления заказа, а также имелась возможность его ускорения [13].  
Сведения о договоре с контрагентом и условия расчетов должны быть 
введены в информационную базу. Причем с одним контрагентом может быть 
заключено несколько договоров с разными условиями расчетов. 
Взаимоотношения с контрагентами зачастую осложняются тем, что 
отгрузка товаров или выполнение услуг, как и поставка коммунальными 
службами электричества и воды, производятся до поступления оплаты, или на 
основе предоплаты, или в кредит (рассрочку). И нередко случаются ситуации, 
когда в следствие просрочек и ненадлежащего исполнения договора стороны 
несут денежные и материальные потери. 
Чтобы предприятие не несло убытков, средства его не оказывались 
«замороженными» из-за невыплат со стороны партнёров, не начислялись 
штрафы и пени за несвоевременные обязательные платежи, необходимо иметь 
четко отлаженную систему контроля: 
– за движением средств по дебиторской и кредиторской 
задолженностям; 
– за оформлением документов; 
– за сроками поставок; 
  
– за качеством и количеством доставленной продукции, за 
соответствием оказанных услуг; 
– за состоянием резервов товаров; 
– за обязательными выплатами по налогам, зарплате, коммунальным 
услугам и т.д. 
Взаиморасчеты на предприятии контролируются с помощью тесно 
связанных бухгалтерского и управленческого учетов. Фиксация всех операций 
в книгах учета, документах и карточках клиента менеджерами дублируется 
регистрацией прихода/расхода средств на соответствующих счетах 
бухгалтерией. 
Учет взаиморасчетов с клиентами эффективнее всего вести с помощью 
современных программ автоматизации. Монотонность и трудоёмкость ручного 
учета вкупе с несогласованностью действий и отсутствием общей базы данных 
рождают множество проблем, грозящих организации серьёзными убытками. 
Внедрение автоматизированных сервисов учета позволяет исключить 
большинство ошибок и упущений, возникающих, как правило, именно под 
влиянием человеческого фактора [32]. 
Все сведения по выполнению заказов и их обработке должны храниться в 
делопроизводстве и в базе данных компаний. Хранить эту информацию надо 
для бухгалтерского и налогового учета, анализа работы предприятия, 
получения финансовых результатов (прибыли).  
К тому же, располагая информацией обо всех выполненных заказах за 
последний отчетный период, руководитель либо финансовый аналитик 
компании будет иметь возможность прогнозирования будущей прибыли, а 
также разработки эффективного бизнес-плана на дальнейшие периоды (месяцы, 
кварталы либо год).  
Эффективное осуществление управления заказами в наше время нельзя 
представить без применения современных автоматизированных CRM-систем. 
Заниматься систематизацией сведений об уже осуществленных и текущих 
заказах весьма трудно в том случае, когда данная информация хранится лишь в 
  
бумажном виде, вносится в таблицу Excel либо же фиксируется другими 
малоэффективными способами. 
 CRM (сокращение от англ.Customer Relationship Management System) – 
система управления взаимоотношениями с клиентами [22]. В литературе 
встречается около десятка определений, которые акцентирует внимание на тех 
или иных аспектах CRM систем, далее некоторые из них. 
Управление взаимоотношениями с клиентами – термин из области IT-
индустрии охватывающий методологии, программное обеспечение, а также 
интернет-технологии, которые помогают предприятию управлять отношениями 
клиента организованным способом. Это определение, акцентирует внимание на 
том, что CRM ИТ технология.  
CRM - это общий подход, который объединяет продажи, выполнение 
заказов и обслуживание клиентов. СRM координирует и объединяет все точки 
взаимодействия с клиентом, на протяжении всего жизненного цикла клиента. 
Это определение, акцентирует внимание на понятии жизненного цикла клиента 
[29] . 
В разрезе информационных технологий CRM представляет собой набор 
определенного программного обеспечения (ПО) и технологий, позволяющих 
автоматизировать и совершенствовать бизнес процессы в таких областях, как: 
продажи, маркетинг, обслуживание и поддержка клиентов [29]. Система CRM 
обеспечивает общую платформу для взаимодействия с клиентами.  
Это определение, акцентирует внимание на том, что CRM представляет собой 
программное обеспечение ,которое позволяет координировать действия 
различных подразделений. 
Стратегия CRM реализуется с помощью специального программного 
обеспечения и методологий, позволяющих совершенствовать бизнес-процессы 
в сфере продаж, маркетинга и обслуживания клиентов [60]. CRM – модель 
взаимодействия, полагающая, что центром всей философии бизнеса является 
клиент.  
  
 Следовательно, CRM – это специально разработанная компьютерная 
аналитическая система, направленная на выстраивание оптимальных 
взаимоотношений компании с клиентами, охватывающая процессы 
привлечения, обслуживания и удержания клиентов, а также доставки им 
предоставляемых услуг. Вся информация, относящаяся к клиентам и сделкам: 
обращения и вопросы, встречи и переговоры, результаты финансовой 
деятельности клиентов, сведения о продуктах и услугах, предоставляемых 
клиенту, объемах и условиях продаж, история изменения информации, 
фиксируется в CRM-системе. 
 
 
 
Рисунок 6 – Выгоды от использования CRM-технологий 
 
 
Хотя каждая компания уникальна и адаптирует систему CRM ,с учетом 
своих особенностей, существуют общие принципы, применимые для 
реализации большинства CRM-систем. 
Основные принципы: 
– Наличие единого хранилища информации, откуда в любой момент 
доступны все сведения о предыдущих и планируемом взаимодействии с 
клиентами.  
– Использование всех каналов взаимодействия: телефонные звонки, 
электронная почта, личные встречи, реклама, веб-сайты, чаты, социальные сети 
и т.п.  
  
– Анализ информации о клиентах и подготовка на его основе 
управленческих решений.  
– Доступность сотруднику компании полной информации обо всех 
взаимоотношениях с клиентом.  
– Обеспечение долгосрочных взаимоотношения с клиентами на основе 
данных об их индивидуальных особенностях.  
– Продажи рассматриваются как процесс, в котором участвует каждый 
работающий в корпорации. 
CRM-системы позволяют повысить эффективность взаимодействия 
клиентами за счет персонификации взаимоотношений с каждым из них. Это 
достигается за счет сбора детальной информации о клиентах на всех стадиях 
взаимоотношений с ними, ее систематизации и анализа [61]. 
CRM-система позволяет накапливать, обобщать и проводить анализ 
данных по результатам осуществления маркетинговых акций, продажах 
каждому клиенту, операциях по их сервисному обслуживанию. Информация о 
взаимоотношениях с клиентами возникает и используется в различных 
подразделениях предприятия. В связи с этим основным назначением CRM-
системы является координация действий различных отделов на основе 
предоставления им общей информационно-технологической платформы для 
взаимодействия с клиентами [62]. 
CRM-система позволяют компании отслеживать историю развития 
взаимоотношений с заказчиками, координировать многосторонние связи с 
постоянными клиентами и централизованно управлять продажами, 
маркетингом и послепродажным обслуживанием, консолидировать всю 
информации о каждом клиенте путем обмена 
данными с другими информационными системами. 
Можно выделить следующие основные этапы внедрения эффективной 
системы взаимодействия с клиентами с использованием CRM систем (рисунок 
7). 
 
  
 
Рисунок 7 –Этапы внедрения CRM-системы 
 
Этап 1. Определение CRM-видения и стратегии: Разработка целей и задач 
внедрения. Разработка стратегии внедрения. Определение функционала. 
Этап 2. Анализ взаимодействия с клиентами: Анализ контактов с 
клиентами на предмет потребностей, ожиданий и определения моделей 
взаимодействия. 
Этап 3. Модернизация процессов взаимодействия с клиентами: Анализ 
моделей взаимодействия, их модернизация и оптимизация по критериям 
необходимой численности работников и сокращение времени бизнес-процесса. 
Этап 4. Определение потребностей пользователей: На данном этапе 
важно определить, как должна быть организована работа в системе, насколько 
удобно пользователям реализовывать процессы взаимодействия с клиентами. 
Этап 5. Определение бизнес-потребностей: Основная цель этапа – 
определить функционал, необходимый для эффективного функционирования 
предприятия. 
Этап 6. Определение технологических потребностей: Определение 
необходимых технических ресурсов для работы системы. 
Этап 7. Выбор CRM-системы: Обзор рынка CRM-систем и выбор 
наиболее системы, удовлетворяющей требованиям, к ней предъявляемым. 
  
Этап 8. Построение бизнес-процессов взаимодействия с клиентами: 
Составляется перечень документов, применяемых в настоящее время при 
работе с клиентами, и контрольных точек. Далее это документируется в виде 
схем. 
Этап 9. Запуск пилотной версии системы и ее доработка: Запуск и 
апробация первой версии на предприятии. При этом ведётся реальная работа в 
системе. На данном этапе проводятся консультации с поставщиком продукта, 
ИТ-специалистами, происходит обмен мнениями. 
Этап 10. Обучение пользователей и организация поддержки: 
Обязательным этапом внедрения системы является обучение работы в ней. Это 
необходимое условия для эффективного функционирования предприятия. 
Современная CRM-система позволяет компании достигнуть следующих 
целей [65]: 
– идентифицировать клиентов и распределить их на группы для 
выявления тех, которые в дальнейшем принесут наибольший доход компании; 
– определять продукты и услуги, предоставляя которые компания 
получает (или получит) наибольшую прибыль; 
– возможность использования перекрестных продаж для клиентов; 
– находить оптимальные стратегии по снижению операционных 
затрат; 
– оптимизировать продуктивность самой компании, а также ее 
клиентов и сотрудников. 
– использовать CRM-систему во всех сферах работы компании. 
Внедрение и использование CRM-системы обеспечивает положительный 
успех за счет: 
– снижения административных издержек; 
– увеличения объема предлагаемых услуг; 
– увеличения удовлетворенности клиентов. 
Таким образом, внедрение CRM-системы позволяет повысить уровень 
продаж, сократить затраты на маркетинг, автоматизировать учет денежных 
  
операций с контрагентами,  а так же повысить лояльность клиентов, путём 
сохранения информации о них, производимых бизнес-процессах и 
последующего анализа результатов, тем самым повысить эффективность 
работы компании. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
2 Характеристика деятельности и обоснование необходимости 
внедрения автоматизированной системы учета расчетов с контрагентами  
ООО «Логика решений»  
 
2.1 Общая характеристика компании  ООО «Логика решений» 
 
Компания  «Логика решений» основана в 2005 году в г. Красноярск, с 
целью предоставляющая услуги в области развития функциональности 
программных продуктов, в первую очередь систем SAP. С 2010 года принято 
решение о расширении сферы деятельности компании и создания направления 
управленческого консультирования. Предпосылкой создания компанией 
данного направления явилось понимание необходимости оптимизации бизнес-
процессов клиентов до внедрения программных продуктов [48]. 
В настоящее время компания «Логика решений» предоставляет своим 
клиентам комплексные решения по повышению эффективности бизнеса.  
Далее будут выделены основные направления деятельности компании. 
В области управленческого консультирования: 
 аудит/диагностика системы управления; 
 разработка стратегии компании; 
 внедрение системы сбалансированных показателей; 
 описание, оптимизация и регламентация бизнес-процессов в 
соответствии со стратегией компании-клиента; 
 анализ проблем и управление рисками; 
 внедрение бережливого производства; 
 организация проектного офиса и управления проектами; 
 финансовый консалтинг; 
 сопровождение проектов по совершенствованию системы 
управления. 
В области ИТ-услуг: 
 поставка и внедрение собственных программных решений; 
  
 аудит и развитие архитектуры ИТ-систем; 
 поддержка и развитие ИТ-систем; 
 разработка приложений. 
Миссия компании ООО «Логика решений» – повышение эффективности 
компании клиента за счет разработки и внедрения оптимальных решений при 
управлении информацией. 
Компания имеет достаточно прочные и длительные партнерские 
отношений со многими крупными производителями. Поэтому можно выделить 
такие проекты компании, как: 
 ОАО «Красноярская ГЭС» г. Дивногорск – один из крупнейших 
российских производителей электроэнергии - расширение функциональности 
системы SAP ERP, интеграция с прочими системами; 
 ОАО «МРСК Сибири» – расширение функциональности системы 
SAP ERP, интеграция с прочими системами; 
 ЗАО «Полюс» – регламентация деятельности в части управления 
НСИ; автоматизация заявочной компании; регламентация системы управления 
проектами; 
 ЗАО «Ванкорнефть» – автоматизация процесса управления 
проектно-сметной документацией; комплексный реинжиниринг бизнес-
процессов, определение КПЭ и целей, управление рисками; 
 ООО «Енисейский ЦБК» – оптимизация бизнес-процессов, 
внедрение инструментов бережливого производства. 
Структура управления в компании является линейно-функциональной ( 
Приложение А). Полномочия в компании  ООО «Логика решений» передаются 
от руководства к подчиненным. Существует строгая иерархия подчинения. 
Работники несут полную ответственность за результаты выполненной работы.  
В штате компании – одиннадцать специалистов. Все специалисты 
компании имеют практический опыт работы (до 20 лет) и успешный опыт 
реализации проектов в различных областях: энергетика, добыча природных 
ресурсов, производство, сфера услуг и т.д.  
  
Компания управляется генеральным директором и его заместителем – 
управляющим партнером. Директор и его заместитель по основной 
деятельности являются специалистами с высшим образованием.  
Благодаря высококвалифицированному персоналу и индивидуальному 
подходу к каждому клиенту компания на протяжении долгого времени является 
достаточно известной и востребованной  на рынке города Красноярска. 
Чтобы иметь представление об экономической деятельности предприятия 
и сделать конкретные выводы о деятельности ООО «Логика решений» на 
отраслевом рынке Красноярска, необходим его анализ финансовых результатов 
деятельности. 
Представление качественной информации о финансовом положении 
организации и о финансовых результатах ее деятельности в формах 
бухгалтерской отчетности – одна из важнейших задач для всех экономических 
субъектов [28]. В соответствии с новым Законом № 402-ФЗ бухгалтерский учет 
нацелен на формирование итоговой информации в виде бухгалтерской 
отчетности, составленной в соответствии с требованиями действующего 
законодательства. 
Что же касается форм бухгалтерской отчетности, то их упрощенный 
вариант для субъектов малого бизнеса разработан в соответствии с принципами 
регулирования бухгалтерского учета, регламентированными Законом № 402-
ФЗ. В частности, к ним относится упрощение способов ведения бухгалтерского 
учета и содержания форм бухгалтерской отчетности для малого 
предпринимательства [33]. 
Обобщенно наиболее важные показатели финансовых результатов 
деятельности компании представлены в упрощенной бухгалтерской 
(финансовой) отчетности (Приложения Б–В). 
Для анализа хозяйственно-финансовой деятельности компании и ее 
финансового состояния были произведены следующие расчеты с целью 
формирования объективного мнения о положительных и отрицательных 
моментах. 
  
В таблице 2 представлена структура имущества и источников 
формирования ООО «Логика решений». 
 
Таблица 2 – Структура имущества и источники его формирования  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Подводя черту под выполнением анализа финансовых результатов 
коммерческой организации по данным упрощенного отчета о финансовых 
результатах , можно сказать, что, не смотря на уменьшение выручки и чистой 
прибыли, компания остается рентабельной. Спад в 2016 году может объяснятся 
тем, что многие клиенты имеют дебиторскую задолженность перед ООО и не 
расплатились до начала 2017 года, а так же возросшими ценами на 
предлагаемые услуги ввиду выросшей ценой на доллар. 
Общая оценка финансового состояния ООО «Логика решений» 
свидетельствует об удовлетворительном состоянии компании на 2016 г. 
Переходя непосредственно к теме исследования, далее необходимо 
рассмотреть и сделать выводы о существующем процессе учета расчетов с 
контрагентами ООО «Логика решений»  и обосновать необходимость 
автоматизации данного процесса, что поможет эффективно решать 
существующие проблемы. 
 
2.2 Характеристика существующего процесса учета расчетов с 
контрагентами ООО «Логика решений»  и обоснование необходимости 
разработки 
 
Так как основная деятельность компании – продажа услуг, то опишем 
вербально более подробно существующий процесс продажи услуг в ООО 
"Логика решений". 
Система продаж Компании основана на активных продажах. В последнее 
время компания «Логика решений» стала больше ориентироваться на продаже 
услуг управленческого консультирования. Услуги УК являются сложными 
услугами и данный рынок не сформирован, поэтому необходимо прикладывать 
достаточно большие усилия для продвижения данных услуг и их продажи [69]. 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Преимущество анализа бизнес-процессов компании путём моделирования 
– это универсальность его модели. Моделирование бизнес-процессов это ответ 
на многие вопросы, касающиеся совершенствования деятельности предприятия 
и повышения его конкурентоспособности. Руководитель или руководство 
предприятия, внедрившие у себя конкретную методологию, будет иметь 
информацию, которая позволит самостоятельно совершенствовать свое 
предприятие и прогнозировать его будущее [27]. 
Согласно определению, бизнес-процесс – это устойчивая, 
целенаправленная совокупность взаимосвязанных видов деятельности, которая 
по определенной технологии преобразует входы в выходы, представляющие 
ценность для потребителя. [27]  
Моделирование бизнес-процесса – процесс отражения субъективного 
видения потока работ в виде формальной модели, состоящей из 
взаимосвязанных операций [42]. 
Целью моделирования бизнес-процессов является систематизация знаний 
о компании и её процессах в наглядной графической форме, более удобной для 
аналитической обработки полученной информации [42]. 
Для проведения тщательного анализа протекающих процессов во время 
осуществления продаж требуется выполнить функциональное моделирование. 
В данной дипломной работе функциональное моделирование будет 
производиться с помощью популярного CASE-средства 
AllFusionProcessModeler 7. Выбранное программное средство для более 
полного и комплексного описания предметной области поддерживает три 
стандартных методологии (IDEF0, DFD, IDEF3).  
В дипломном проекте мы используем для анализа только две 
методологии – IDEF0 и IDEF3. Методология и стандарт функционального 
моделирования и описания бизнес-процессов. С помощью графического языка 
IDEF0, изучаемая система предстает в виде набора взаимосвязанных 
функциональных блоков. Моделирование бизнес-процессов средствами IDEF0, 
как правило, является первым этапом изучения системы. С помощью IDEF3 
  
описывается логика выполнения действий. IDEF3 может использоваться 
самостоятельно и совместно с методологией IDEF0: любой функциональный 
блок IDEF0 может быть представлен в виде последовательности процессов или 
операций средствами IDEF3. Если IDEF0 описывает, что делается в системе, то 
IDEF3 описывает, как это делается [41]. 
IDEF0-модель описывает: что система делает, что она производит, какая 
информация используется для управления, какие ресурсы и средства 
применяются для исполнения ее функций. Именно эти возможности позволяют 
рассмотреть бизнес-процессы предприятия со всех сторон и правильно выявить 
процессы, протекающие не достаточно эффективно [43]. 
Контекстная диаграмма «Продажа услуг УК ООО «Логика решений» 
является вершиной древовидной структуры диаграмм и представляет собой 
самое общее описание системы и ее взаимодействия с внешней средой. 
 
Рисунок 14 – Контекстная диаграмма 
 
  
Так как точка зрения должна соответствовать цели моделирования, на 
диаграмме представлены только потоки, значимые для понимания деятельности 
компании в целом и анализа бизнес-процесса продажи услуг УК.  
Активы компании подразделяются на материальные и нематериальные. К 
материальным относятся здания, сооружения и оборудование, к 
нематериальным – ПО, используемое в ООО. 
На вход главного бизнес-процесса поступают: денежные средства, 
данные о клиентах, презентационные материалы компании. 
Регламентирующими документами для данного процесса являются: 
должностные инструкции, требования заказчика. 
Механизмами исполнения процесса являются: активы, сотрудники 
компании. 
Выходными данными рассматриваемого бизнес-процесса являются: 
договора, счета, отчеты, налоги. 
Одной из наиболее важных особенностей методологии SADT является 
постепенное введение все больших уровней детализации по мере создания 
диаграмм, отображающих модель. Каждый компонент модели может быть 
декомпозирован на другой диаграмме. Каждая диаграмма иллюстрирует 
"внутреннее строение" блока на родительской диаграмме [43]. 
 
  
 
Рисунок 15 – Декомпозиция диаграммы  
 
На рисунке 15 показана декомпозиция контекстной диаграммы, 
состоящая из шести блоков: «Коммуникации с потенциальным клиентом», 
«Проведение встречи по выявлению потребностей», «Подготовка и обсуждение 
предложений», «Инициация проекта и заключение договора», «Реализация 
проекта» и «Составление отчётности».  
Опишем более подробно каждый из них. 
1)   Процесс «Коммуникации с потенциальным клиентом» направлен на 
то, чтобы вывести клиента на встречу, на которой познакомиться и 
заинтересовать клиента в услугах компании. В данном процессе задействован 
менеджер по продажам. 
2) Процесс «Проведение встречи по выявлению потребностей» направлен 
на то, чтобы провести встречу, на которой познакомиться с клиентом и выявить 
его потребности в услугах компании. Встречи проводит консультант.  
  
3)   Процесс «Подготовка и обсуждение предложений» направлен на то, 
чтобы презентовать компанию и ее возможности, заинтересовать клиента в 
услугах компании для решения его проблем в управлении, которые были 
выявлены в результате встречи по выявлению потребностей. 
4) Процесс «Инициация проекта и заключение договора». Когда 
потенциальный клиент готов приобрести услуги компании, привлекается 
руководитель проекта для инициации проекта и заключения договора. 
Руководитель проекта получает всю необходимую информацию о 
потенциальном проекте, затем принимает решение о готовности к реализации 
данного проекта. В случае, когда руководитель проекта принял положительное 
решение, он должен подготовить следующие документы: устав проекта, 
договор.  
5) Процесс «Реализация проекта». После заключения договора, менеджер 
по продажам должен выставить счет (при наличии предоплаты по договору), 
проконтролировать оплату (по условиям договора), и после этого руководитель 
может приступить непосредственно к исполнению проекта. 
6) Процесс «Составление отчётности». По итогам реализации проекта 
должен быть сформирован отчет по выполненным работам в рамках проекта. 
Также этот процесс включает в себя расчет по финансовым обязательствам 
компании. 
На данный момент в компании ООО «Логика решений»  вся информация 
о компаниях-клиентах и их представителях (контактных лицах компаний), 
контрагентах хранится в разных источниках: в файле Excel, на бумажных 
носителях, в программе Outlook (контактная), в базе 1С (финансовая). Нет 
единой базы – это приводит к ряду проблем. 
История общения с клиентом и контактным лицом нигде не фиксируется. 
Нет возможности посмотреть, какая информация (письмо, буклет, презентация 
компании, план реализаци проекта) была отправлена контактному лицу, что 
приводит к дублированию информации разными менеджерами.   
У руководителя нет общей картины работы с клиентами в целом и 
  
отдельно с каждым. 
Сложно отслеживать состояние по договору (оплату, подписание актов, 
согласование с клиентом и т.д.).  
Много времени уходит на формирование пакета документов для клиента 
(договор, акт). Приходится каждый раз вручную переносить данные из 
договора в акт, что влечет за собой всевозможные ошибки.  
Много времени уходит на то, чтобы получить информацию о состоянии 
оплаты счета, необходимо каждый раз звонить в бухгалтерию и уточнять 
поступили деньги или нет. Учет расчетов с контрагентами не ведется, а если 
ведется, то "по памяти", что может привести к образованию дебиторской или 
кредиторской задолженности. 
Звонки выполняются не из программы по этому сложно оценить 
производительность работы сотрудников. 
На основании вышеисложенного была составлена таблица 6, в которой 
сформулирована и отражена проблемная ситуация, существующая на данный 
момент в компании. В таблице будут использованы следующие термины: 
исполнитель - сотрудник компании ответственный за выполнение операции (за 
получение результата операции); руководитель – сотрудник компании, 
контролирующий процесс исполнения задач исполнителями. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
Таблица 6 – Описание проблемной ситуации 
№ Проблема Причины 
1 Информация попадает исполнителю не 
своевременно (с задержками). 
Нет единой информационной системы, 
позволяющей передавать информацию 
между сотрудниками, контролировать 
сроки реакции на поступившую 
информацию. 
2 Поиск информации о клиенте требует 
большого количества времени. 
Нет единой клиентской базы доступной 
сотрудникам (возможно с заданными 
регламентами доступа). 
3 Выяснение информации о текущем 
состоянии сделки с клиентом, как со 
стороны исполнителя, так и со стороны 
его руководителя требует существенных 
затрат времени. 
Нет формализованного цикла продаж и 
автоматизированной системы 
позволяющей позиционировать процесс 
работы с клиентом клиента на этапах 
цикла. Нет возможности регистрировать и 
анализировать историю взаимодействий с 
клиентом. 
4 Высокие затраты времени на работу с 
неинтересными/бесперспективными 
клиентами. 
Нет формального критерия для отбора 
интересных/перспективных клиентов и 
регламентов работы с ними. 
5 Большое количество времени тратится 
на формирование отчетов о результатах 
деятельности менеджеров. 
Отсутствует автоматизированная система 
учета и отчетности. Первичная 
информация не стекается в единое 
хранилище в заранее предопределенном 
формате. В результате отсутствует 
возможность извлечения данной 
информации из подобного хранилища в 
необходимых для ситуации разрезах. 
6 Нет возможности оценивать насколько 
быстро клиенты проходят временной 
интервал (например) от первого 
обращения в компанию до совершения 
продажи. 
Отсутствует формализованный цикл 
продаж с регламентированными сроками 
исполнения и возможностью анализа 
отклонений плана от факта. Наличие 
такой возможности даст четкое понимание 
ситуации и ответы на вопросы: - на какой 
именно стадии/этапе клиенты уходят к 
конкурентам.  
7 Подготовка коммерческого 
предложения занимает большое 
количество времени. 
Не используются шаблоны типовых КП. 
Нет базы знаний для накапливания 
информации о средствах которые 
менеджеры смогут использовать 
многократно для достижения требуемого 
результата. 
8 Не регламентирован уровень сервиса, 
достаточный для удержания клиентов 
который может являться одновременно 
конкурентным преимуществом. 
Отсутствует возможно контролировать 
уровень сервиса. 
 
Эффективная реализация бизнес-процессов – залог успеха любой 
организации. Поэтому необходимо использование автоматизации компании, 
  
которая должна реализовывать информационную поддержку таких задач, как, 
например, сбор и обработка первичной информации о клиентах, управление и 
контроль деятельности компании, оптимизация использования ресурсов, учет 
расчетов с контрагентами. 
Автоматизировать все существующие бизнес-процессы в компании 
эффективнее всего при помощи CRM-системы. 
В процессе автоматизации с помощью CRM предпочтительно достигнуть 
следующих результатов. 
Собрать информацию о клиентах в одну информационную базу, что даст 
возможность для анализа работы с клиентами с минимальными затратами 
времени (это позволит решить проблемы №1,2). 
Организовать проверку корректности, полноты заполнения информации, 
контроль двойников (это позволит решить проблему №1). 
Организовать возможность выборки клиентов и контактных лиц по 
различным параметрам.  
Разработать сотрудникам предприятия инструмент для планирования и 
регистрации контактов с клиентами, в том числе и на основании ранее 
проведенной рассылки. При этом планирование должно быть удобным и 
массовым (например, первой десятке из списка, потом второй и т.д.) (это 
позволит решить проблемы № 2, 3, 6). 
Организовать в системе хранение информации по договору: тип договора 
(формальный и фактический), номер, сумму договора, оплаченную сумму по 
договору. Предусмотреть возможность фиксирования различных условий 
оплаты договора (валюта, курс, % предоплаты) (это позволит решить проблемы 
№ 4, 5). 
Предоставить менеджеру возможность контроля оплаты по договору (по 
одному договору может быть несколько счетов) (это позволит решить проблему 
№ 4). 
Необходимо автоматизировать ввод информации о перечисленных 
денежных средствах от клиентов в CRM-систему из бухгалтерии.  
  
Предоставить возможность фиксировать источник информации при 
обращении клиента.  
Предоставить менеджеру возможность формирования актов, с 
последующей их выгрузкой. 
Предоставить возможность с помощью отчетов провести сверку данных 
после переноса из одной конфигурации в другую (CRM-бухгалтерия).  
Предоставить возможность фиксировать поступление денежных средств 
(наличных) без отражения этой операции в бухгалтерской программе.  
Таким образом, выявлено, что в компании ООО «Логика решений»  
существует ряд проблем, которые можно эффективно решить с помощью 
внедрения CRM-системы. 
В настоящее время в компании основными информационными системами 
для работы с клиентами и накопления информации о них являются MS Excel, 
MS Access, MS Outlook. Однако эти программы не позволяют 
систематизировать информацию на должном уровне в отличие от CRM-систем, 
которые акцентируют внимание на наиболее проблемных местах в бизнес-
процессах компании [45]. 
 CRM-система позволит не только автоматизировать учет расчетов с 
контрагентами, а также облегчит работу всех сотрудников компании, обеспечив 
централизованный учёт клиентской базы компании, планирования каждой 
сделки и ведения отчетности. Применение CRM-системы кардинально решит 
проблемы, возникающие при работе с клиентами, тем самым повысив 
эффективность работы компании [47]. 
 
 
 
 
 
 
  
3 Разработка автоматизированной системы учета расчетов с 
контрагентами ( на примере ООО «Логика решений») 
 
3.1 Анализ и обоснование выбора программных средств и технологий 
для автоматизации учета расчетов с контрагентами 
 
В предыдущем разделе был выявлен ряд проблем в работе компании 
ООО «Логика решений» , в связи с чем была обоснована необходимость 
разработки автоматизированной системы учета расчетов с контрагентами, в 
качестве которой будет служить CRM-система. 
На сегодняшний день существует огромное множество CRM-систем. 
Каждая из них предоставляет как набор общих для CRM функций, так и 
собственные особенности. Выбор подходящей под требования компании CRM-
системы может занять немалое количество времени [65]. В целях сокращения 
этого промежутка времени необходимо определить конкретные требования и 
отклонить неподходящие кандидатуры систем. И затем из продуктов, 
удовлетворяющих этим требованиям, выбрать CRM-систему, отвечающую всем 
характеристикам. Далее будут перечислены требования, сформированные и 
согласованные с директором ООО «Логика решений». 
Требования к CRM-системе:  
 небольшая стоимость;  
 быстрая установка;  
 отсутствие затрат на обучение персонала;  
 импорт справочника контрагентов из файла MS Excel;  
 русскоязычный интерфейс;  
 система должна подходить для компании, работающей на рынке ИТ-
услуг и управленческого консультирования;  
 возможность доработки и донастройки системы;  
 безопасность и конфиденциальность хранимых в БД данных;  
  
 защита системы с помощью аутентификации пользователей и 
разграничения прав доступа;  
 обязательная возможность учета расчетов с контрагентами. 
Программное обеспечение по учёту расчетов с контрагентами будет 
выбираться из существующих программ, это обосновано тем, что 
самостоятельная разработка и внедрение такой программы обусловлены 
необходимостью постоянного последующего сопровождения по обслуживанию 
программного продукта, что будет невозможно.  
Кроме того, на рынке CRM-систем уже существует достаточное 
количество как платных, так и ограниченно бесплатных продуктов, что так же 
делает нецелесообразным самостоятельную разработку и внедрение программы 
по автоматизации учёта расчетов с контрагентами в компании, так как их 
функционал разнообразен и достаточен для выполнения ставящихся задач. 
Для адекватного выбора информационной системы, которая наилучшим 
образом будет соответствовать требованиям, описанным в начале данного 
параграфа, и осуществлять учет расчетов с контрагентами компании ООО 
«Логика решений», необходимо составить сравнительную характеристики 
некоторых из основных информационных систем, представленных на рынке. 
1) Microsoft Dynamics CRM – Одна из наиболее мощных программ на 
тему управления бизнесом. Ее можно настроить под любые требования 
компании. Microsoft Dynamics CRM пользуется большой популярностью в 
крупных компаниях. Это практически среда разработки. Она одинаково 
востребована как для сферы продажи услуг, так и для товарной сферы. 
Википедия говорит об этой CRM, что последняя ее версия вышла в 2013 году, 
сегодня существует поддержка 41 языка. Microsoft Dynamics CRM часто 
выигрывает сравнение CRM систем за счет своей универсальности. Ее можно 
использовать для работы великого множества менеджеров по продажам, 
сервис- специалистов и других сотрудников. Однако для этого потребуется 
тонкая настройка и наличие специальных знаний по установке. Стоит эта 
система управления продажами 3250 рублей в месяц за одного пользователя 
  
[52]. 
Плюсы: 
 доступ  с любых устройств через Интернет; 
 возможность настройки под любые задачи; 
 надежная сохранность данных. 
Минусы: 
 сложность настройки; 
 цена. 
2) 1C CRM – Эта система работает в симбиозе с ресурсами 
1С:Предприятие. Ее использование полностью автоматизирует процесс 
ведения бизнеса в среде, которая известна всем российским бухгалтерам и 
менеджерам. Стоимость: Базовая версия для индивидуального 
предпринимателя – 3300 рублей, Версия для крупного бизнеса обойдется за 
31 200 рублей за одно рабочее место. Система идеально подойдет для 
крупных организаций, занимающихся продвижением товаров, особенно с 
большим ассортиментом [54]. 
Плюсы: 
 интеграция с 1С:Предприятие; 
 удобный интерфейс; 
 полное и прозрачное управление всеми процессами на 
предприятии; 
 мощная система анализа данных.  
Минусы: 
 высокая цена для крупного бизнеса; 
 сложность внедрения и использования для мелких и средних 
организаций; 
 необходимость подробного обучения сотрудников. 
3) Terrasoft CRM – признана одной из лучших CRM-систем в мире. В 
2011 году рейтинг CRM IDOL поставил ее на первое место среди прочих. 
Является лидером рынка в странах СНГ. Производится украинской 
  
компанией. Используется во многих известных крупных компаниях, 
например, в «Яндекс», «ВТБ», «Теле2». Хорошо подходит для сферы услуг и 
для управления отделом маркетинга. Стоимость за одного пользователя 
начинается от 1000 рублей и выше в зависимости от модификации 
программы. Имеет 25 готовых отраслевых решений для основных сфер 
бизнеса. Одна из самых дорогих систем. Стоимость за одного пользователя 
на год составит 17500 рублей [68]. 
Плюсы: 
 шаблоны работы для различных отраслей; 
 возможность тонкой настройки; 
 большой выбор ценовых решений; 
Минусы: 
 сложность настройки для малых предприятий; 
 невозможность выставлять счет-фактуру и акты выполненных 
работ. 
3) vTiger CRM – CRM-система, работающая через web-интерфейс. 
Является открытой, то есть имеется возможность ее тонкой настройки. 
Развивалась не как самостоятельная система, а стала производной от 
SugarCRM. Предназначена для малых и средних предприятий, работающих в 
сфере услуг. Доступна на русском языке, хотя создавалась в Индии. Стоимость 
начинается от 700 рублей. Хорошо интегрируется с сервисом Asterisk. Это  
сервис телефонной связи для создания колл-центров в организациях [50]. 
Плюсы: 
 открыта для программистов; 
 идеальна для мелких предприятий; 
 низкая стоимость; 
Минусы: 
 для настройки требуются специальные знания. 
4) Битрикс CRM – Мощная CRM-система. Разработчик предоставляет 
большой пакет дополнительных функций. Например, виртуальную АТС. 
  
Управлять заказами можно даже с мобильного телефона. Система позволяет 
создать своеобразную корпоративную социальную сеть, в которой возможно 
общение и обсуждение проектов с любыми сотрудниками. На момент 
написания данного обзора поисковик Google по запросу «CRM» в первых 
строках выдавал именно  Битрикс CRM. Ее главное отличие от остальных 
систем заключается в том, что она бесплатная, но только для компаний 
численностью до 12 человек. Поэтому Битрикс CRM отлично подойдет для 
предпринимателей и небольших фирм, особенно Интернет-магазинов, 
созданных на базе Битрикс. Для более крупных компаний стоимость составит 
примерно от 5000 рублей в месяц  для любого количества сотрудников [53]. 
Плюсы: 
 доступ с любого устройства; 
 бесплатна для малых организаций; 
 большой функционал; 
Минусы: 
 высокая цена для среднего бизнеса; 
 сложная тонкая настройка; 
 перегруженный интерфейс. 
5) Monitor CRM – Разработчики ставят целью использования Monitor 
CRM увеличение продаж. Эта российская программа обладает широкими 
настройками интерфейса под каждого пользователя. Система имеет полный 
функционал для любого бизнеса и несколько интересных особенностей. 
Имеется карта контрагентов – клиенты отмечаются на карте города. Кроме 
того, программа хорошо интегрируется с внешними программами, в том числе 
с сервисом СМС-рассылки. Имеются специальные отраслевые версии Monitor 
CRM для учебных заведений, типографий и редакций СМИ. Развивается с 2000 
года. Может быть интегрирована с программами 1С, а также Excel, Word и 
Outlook. Разработчики при приобретении программы дают приятный бонус – 3 
месяца бесплатной поддержки независимо от конфигурации. Поддержка 
  
включает в себя консультации, обновления, решение проблем [51]. 
Плюсы: 
 высокое быстродействие; 
 индивидуальная настройка; 
 карта контрагентов; 
Минусы: 
 высокая стоимость; 
 сложность настройки. 
6) SalesapCRM – это облачная CRM-система для учета клиентов и сделок, 
которая поможет навести порядок в отделе продаж и повысить прибыль. 
SalesapCRM сохраняет всю историю общения с клиентами и записи звонков, 
облегчает контроль за сотрудниками, автоматизирует рутинные процессы, 
помогает управлять задачами и проектами и получать отчеты в онлайн-режиме. 
При этом работать в программе очень просто: благодаря понятному интерфейсу 
освоить систему можно за один день. SalesapCRM, в отличие от других CRM, 
обладает расширенными возможностями автоматизации: без сложных блок-
схем можно в два клика автоматизировать любой процесс, не прибегая к 
помощи программистов. Программа сама создает задачи, заявки, сделки, 
запускает проекты по шаблону, отправляет сообщения сотрудникам и sms-
сообщения клиентами, меняет статусы и этапы продаж. Автоматический 
сценарий можно “привязать” к дате, чтобы в нужный момент напомнила 
продлить договор, повторно предложить услугу, отследить абонентский 
платеж, отправить поздравление с днем рождения и так далее [49]. 
Плюсы: 
 полное управление задачами и проектами; 
 простой интерфейс; 
 гибкая настройка; 
 автоматизация бизнес-процессов; 
 низкая стоимость и наличие бесплатной версии; 
 удобный почтовый клиент. 
  
Минусы: 
 наличие только облачной версии. 
Для принятия правильно решения о выборе программного продукта 
электронного документооборота приведем полученную информацию в таблице 
7. 
В настоящее время существует достаточно широкая линейка 
программных продуктов. Каждая из них обладает своими особенностями и 
преимуществами. 
 
Таблица 7 – Сравнительная характеристика информационных систем 
Характерис
тика 
Microsoft 
Dynamics 
CRM 
1C CRM vTiger 
CRM 
Битрикс 
CRM 
Monitor 
CRM 
SalesapCRM 
Год 
выпуска 
первой 
версии 
2003 2009 2008 2012 2001 2015 
Адаптация 
под 
специфичес
кие задачи 
да - да да - да 
Возможнос
ть 
интеграции 
да да да да да да 
Аренда 
(SaaS) 
да да да да - да 
Простота 
интерфейса 
да да да - да да 
Создание 
новых 
процессов 
без 
программир
ования 
да - да да - да 
Ведение 
списка 
клиентов 
 
да да да да да да 
 
 
 
 
 
  
Продолжение таблицы 7 
 
Характер
истика 
Microsoft 
Dynamics 
CRM 
1C CRM vTiger 
CRM 
Битрикс 
CRM 
Monitor 
CRM 
SalesapCR
M 
Отраслев
ая 
применяе
мость 
HORECA 
(Общепит 
и 
отельный 
бизнес) 
IT и 
Telecom 
Автобизне
с 
Банки 
Государст
венные 
органы 
Дистрибу
ция, 
склад, 
логистика 
Медицинс
кие услуги 
Образоват
ельные 
услуги 
Професси
ональные 
услуги 
Производс
тво 
Развлекате
льные и 
оздоровит
ельные 
услуги 
Реклама 
Страховые 
услуги 
Строитель
ство и 
недвижим
ость 
Торговля  
Туризм 
HORECA 
(Общепит 
и 
отельный 
бизнес) 
IT и 
Telecom 
Автобизне
с 
Банки 
Государст
венные 
органы 
Дистрибу
ция, 
склад, 
логистика 
Медицинс
кие услуги 
Образоват
ельные 
услуги 
Професси
ональные 
услуги 
Производс
тво 
Развлекате
льные и 
оздоровит
ельные 
услуги 
Реклама 
Страховые 
услуги 
Строитель
ство и 
недвижим
ость 
Торговля  
Туризм 
Медицинс
кие услуги 
Образоват
ельные 
услуги 
Професси
ональные 
услуги 
Производс
тво 
Развлекате
льные и 
оздоровит
ельные 
услуги 
Реклама 
Страховые 
услуги 
Строитель
ство и 
недвижим
ость 
Торговля 
оптовая 
Туризм 
Финансовы
е услуги 
HORECA 
(Общепит 
и 
отельный 
бизнес) 
IT и 
Telecom 
Автобизне
с 
Банки 
Государст
венные 
органы 
Дистрибу
ция, 
склад, 
логистика 
Медицинс
кие услуги 
Образоват
ельные 
услуги 
Професси
ональные 
услуги 
Производс
тво 
Развлекате
льные и 
оздоровит
ельные 
услуги 
Реклама 
Страховые 
услуги 
Строитель
ство и 
недвижим
ость 
Торговля  
Торговля  
IT и 
Telecom 
Дистрибуц
ия, склад, 
логистика 
Издательск
ие услуги и 
полиграфия 
Образовате
льные 
услуги 
Профессио
нальные 
услуги 
Производст
во 
Развлекате
льные и 
оздоровите
льные 
услуги 
Реклама 
Страховые 
услуги 
Строительс
тво и 
недвижимо
сть 
Торговля 
оптовая 
Финансовые 
услуги 
IT и 
Telecom 
Автобизн
ес 
Банки 
Дистрибу
ция, 
склад, 
логистик
а 
Медицин
ские 
услуги 
Образова
тельные 
услуги 
Професс
иональны
е услуги 
Производ
ство 
Развлекат
ельные и 
оздорови
тельные 
услуги 
Реклама 
Страховы
е услуги 
Строител
ьство и 
недвижи
мость 
Торговля 
оптовая 
Туризм 
Финансов
ые услуги 
Ведение 
списка 
клиентов 
да да да да да да 
Ведение 
продаж 
да да да да да да 
 
  
Окончание таблицы 7 
 
Характер
истика 
Microsoft 
Dynamics 
CRM 
1C CRM vTiger 
CRM 
Битрикс 
CRM 
Monitor 
CRM 
SalesapCR
M 
Ведение 
задач 
да да да да - да 
Создание 
новых 
процессо
в без 
программ
ирования 
да - да да - да 
Конструк
тор 
отчетов 
да да да да да да 
Ценовая 
политика 
(пользова
тель/год) 
от 7500 
руб. 
От 8200 
руб.  
От 8208 
руб. 
От 12000 
руб. 
От19000 
руб. 
От 4620 
руб. 
Адаптаци
я под 
специфич
еские 
задачи 
да - да да - да 
Возможн
ость 
интеграц
ии 
да да да да да да 
Аренда 
(SaaS) 
да да да да - да 
Демоверс
ия 
есть есть есть есть есть есть 
Тех.подде
ржка 
да - - да да да 
Простота 
интерфей
са 
да да да - да да 
Поиск да да да неудобный да легкий 
Автомати
зация 
бизнес-
процессо
в 
да - да да да да 
Возможн
ость 
доработк
и и 
донастро
йки с-ы 
да С помощью 
программи
ста 
да Сложная да да 
 
  
Проведя сравнительный анализ, можно сделать вывод, что для данной 
компании наиболее подходящим ПО является SalesapCRM, так как больше 
всего подходит по характеристикам и сравнительно небольшой ценой, также 
соответствует всем требованиям к CRM-системе для внедрения в ООО «Логика 
решений». 
SalesapCRM обладает расширенными возможностями автоматизации: без 
сложных блок-схем можно в два клика автоматизировать любой процесс, не 
прибегая к помощи программистов. В данном случае автоматизировать учет 
расчетов с контрагентами. 
Немаловажным критерием является простота внедрения и настройки , а 
также простота в использовании и постоянное развитие программы 
SalesapCRM . Еще одним важным моментом является то, что CRM-система 
SalesapCRM стала особенно востребована на рынке ИТ-услуг. 
 
3.2 Разработка автоматизированной системы учета расчетов с 
контрагентами 
 
Компания SalesapCRM [49] основана в 2015 году, за это время была 
создана удобная и функциональная CRM-система для управления продажами. 
SalesapCRM – это единая среда для работы с компанией и клиентами, 
виртуальный офис и CRM. На данный момент внедрили ее в сотни компаний 
малого и среднего бизнеса из России, Украины и Казахстана. Уже сегодня 
CRM-системой SalesapCRM пользуется более 2000 пользователей. В качестве 
доказательства эффективности приводится масса положительных отзывов. 
Программа помогает вести учет клиентов и сделок, автоматизировать 
процессы и анализировать бизнес, благодаря чему повышается 
производительность сотрудников, растут продажи и сокращаются издержки. 
SalesapCRM не требует установки на компьютер, работать в системе можно из 
любой точки мира через интернет. 
  
SaaS (Software as a Service) – это модель готовых облачных приложений, 
позволяющих заменить ПО, которое традиционно устанавливалось локально, и 
потреблять его из облака [58]. SalesapCRM имеет облачную архитектуру, а не 
«клиент-сервер», а это значит, что главным преимуществом данной модели 
является отсутствие затрат на установку и поддержку серверного оборудования 
и сопутствующего программного обеспечения. Также при хранении данных в 
«облаке», провайдер автоматически выполняет их резервное копирование – что 
обеспечивает безопасность сохранности данных [58]. 
Настроить систему можно самостоятельно, для этого создан простой и 
удобный интерфейс, чтобы можно было сэкономить на программисте. 
SalesapCRM автоматизирует основные направления учёта предприятия. 
 
 
Рисунок 16 – Автоматизируемые процессы  SalesapCRM 
 
Так как требования к системе учета расчетов с контрагентами ООО 
«Логика решений» не имеют жесткого характера, и компании нужно не более 5 
рабочих мест пользователей, то компания Salesap предлагает самостоятельное 
внедрение, которое возможно при наличии собственной команды, способной 
организовать процесс внедрения, и полного понимания требований к будущей 
системе для  работы с клиентами.  
Это вариант с минимальным участием специалистов Salesap. Основные работы 
по внедрению выполняются заказчиком самостоятельно.  
  
Со стороны компании Salesap организуется обучение прикладного 
администратора и проводится ежемесячный мониторинг внедрения, настройки 
и использования системы с последующей отправкой отчетов по итогам 
мониторингов. При необходимости ведутся консультации ведущих 
специалистов заказчика по телефону, электронной почте. 
Начальным этапом работы с программой после ее установки в компании 
является заполнение реквизитов компании ( рисунок 17 ). 
 
Рисунок 17 – Создание компании в системе SalesapCRM 
В системе SalesapCRM организован очень удобный импорт и экспорт 
данных, например, если изначально вся информация о клиентах (контрагентах) 
хранилась в файле MS Excel, то можно без проблем импортировать всю 
информацию в систему, без утери важных контактов, также возможен ручной 
ввод контактов. 
 
 
Рисунок 18 – Список контактов в MS Excel 
  
 
Рисунок 19 – Список  контактов в SalesapCRM 
В системе есть возможность интеграции, которая позволит 
синхронизировать СRМ-систему с другими приложениями и сервисами, 
которые используются для работы в компании. Начиная c IP-телефонии и 
электронной почты и заканчивая интеграцией через API с 1С и с другим 
корпоративным ПО.  
 Система имеет удобный и понятный рабочий стол ( рисунок 20). 
 
 
Рисунок 20 – Рабочий стол программы 
  
Чтобы сотрудники и коллеги могли работать в SalesapCRM, необходимо 
добавить их в аккаунт компании. Для каждого пользователя будет создана 
карточка сотрудника, где будет собрана вся информация о его активности в 
CRM.  Так же можно настроить права доступа: можно разрешить или запретить 
сотрудникам просматривать, редактировать и удалять объекты в системе. 
Руководитель может ставить цели для менеджеров: установить планы 
продаж, встреч, звонков и других показателей и отслеживать их выполнение в 
модуле «Цели». 
В модулях «Контакты» и «Компании» хранятся сведения о клиентах и 
партнерах компании. Раздел «Контакты» предназначен для информации о 
физлицах, а «Компании» – для сведений об организациях. К компании можно 
«привязать» любое количество контактов. 
Сведения о каждом контрагенте содержатся в его карточке. В ней 
сохраняется контактная информация и вся история взаимодействия с лицом или 
организацией: заявки и сделки, запланированные задачи и встречи, документы, 
записи телефонных переговоров, счета и платежи, а также комментарии и 
примечания ( рисунок 21). 
 
 
Рисунок 21 – Карточка компании 
  
Модули «Заявки» и «Сделки» предназначены для управления продажами. 
Можно менять статусы заявок и сделок, прикреплять документы, счета, 
платежи и оставлять  комментарии по ходу работы. 
Настройка воронки продаж – последовательные этапы, по которым 
проходит продажа до успешной покупки. Прикрепление чек-листа к каждому 
этапу, чтобы менеджеры работали по эталонному скрипту. 
Для удобства, можно отобразить информацию в формате доски, где 
заявки и сделки сгруппированы по этапам воронки продаж. Или переключиться 
на таблицу, чтобы увидеть максимально полную информацию по всем 
продажам и отфильтровать их по любому параметру. 
 
 
Рисунок 22 – Раздел «Сделки» 
 
Модули «Задачи» и «Проекты» позволяют эффективно управлять 
рабочим процессом: распределять нагрузку между сотрудниками, фиксировать 
поручения и соблюдать дедлайны. 
 В SalesapCRM можно ставить задачи и планировать события  по 
конкретному клиенту, заявке или сделке. Чтобы система напомнила о 
запланированном деле за полчаса и за 10 минут до дедлайна или начала 
мероприятия, нужно установить дедлайн или время начала мероприятия 
соответственно.  
Все задачи и события можно отобразить в формате доски, календаря или 
таблицы. Их возможно отфильтровать по любому параметру: тип, дедлайн, 
ответственный и др. 
  
 
Рисунок 23 – Раздел «Задачи» 
 
Если для достижения цели необходимо выполнить большую 
последовательность задач, можно создать отдельный проект. Сгруппировать 
задачи по этапам, указать дедлайны и назначить ответственных сотрудников. 
Вся информация о проекте будет собрана в одном окне. 
 
 
Рисунок 24 – Раздел «Проекты» 
 
Модули «Счета» и «Документы» предназначены для удобного хранения 
информации о счетах и загруженных файлах в SalesapCRM. С помощью этих 
модулей можно осуществлять контроль за расчетами с контрагентами. 
  
Есть возможность просмотреть счета и платежи отдельных клиентов в 
карточках сделок, а в модуле «Счета» – удобно оперировать сразу большим 
количеством платежных документов: 
 просматривать все выставленные счета в одном окне; 
 сортировать счета по объекту, сумме, дате и другим параметрам; 
 выводить остатки по неоплаченным счетам в несколько кликов. 
В разделе «Счета» отображается статус счета. Если клиент полностью 
произвел оплату, то статус счета автоматически изменится на «Полностью 
оплачен», а если оплатил только часть суммы, то статус станет «Частично 
оплачен», аналогичным образом «Не оплачен» и «Просрочен». 
 
 
Рисунок 25 – Раздел «Счета» 
В разделе «Платежи» можно отследить расход и приход по счетам. 
 
 
 
Рисунок 26 – Раздел «Платежи» 
 
В карточку любого объекта CRM-системы можно загрузить документы: 
договоры и техзадания, фотографии и чертежи. Это могут быть файлы с любым 
расширением, они будут доступны для просмотра и скачивания внутри 
  
карточки. Все документы, которые были загружены в систему, собраны в 
модуле «Документы». 
Модуль «Аналитика» – это конструктор для создания отчетов, наглядных 
диаграмм или графиков по всем объектам и процессам crm-системы. Система 
может сформировать отчет по любому параметру за указанный период 
времени: 
 количество закрытых заявок и сделок, а также их сумма; 
 распределение задач, сделок и заявок по менеджерам; 
 распределение заявок и сделок по воронке продаж; 
 количество звонков, совершенных менеджерами; 
 сегментирование клиентов по типам, профилям, статусам; 
 причины неудачных сделок; 
 конкуренты, к которым чаще всего уходят ваши клиенты; 
 динамика появления новых заявок и сделок и т.д. 
Из полученных отчетов можно собрать свою доску «Индикаторов», 
чтобы отслеживать главные показатели бизнеса в реальном времени. 
Одна из самых важных функций SalesapCRM – автоматизация бизнес-
процессов. Можно настроить собственные сценарии в удобном конструкторе 
без сложных блок-схем, чтобы автоматизировать продажи и повысить 
эффективность работы компании. 
Сценарии автоматизации позволяют сэкономить время и избавиться от 
рутины: система сама запустит проект, создаст задачи, заявки и сделки, 
отправит смс клиентам и сообщения сотрудникам, поменяет статус клиента или 
сделки, отследит срок окончания договора и т.д. Настройка сценария 
автоматического запуска проекта представлена на рисунке 27. 
  
 
Рисунок 27 – Автоматизация запуска проекта 
 
Так же можно ускорить завершение сделки: система сама создаст задачи 
на каждом этапе продаж, чтобы менеджер всегда знал, что нужно делать, 
вовремя отправлял коммерческие предложения, не забывал перезванивать 
клиентам и быстро выставлял счета. 
Например, если статус сделки «Ожидание оплаты», можно настроить 
автоматическую отправку сообщения клиенту с напоминанием об оплате счета. 
Также создание задачи для ответственного по сделке, чтобы он 
проконтролировал осведомленность клиента по оплате выставленного счета. 
 
Рисунок 28 – Автоматизация оповещения клиентов 
  
Чтобы исключить ошибки менеджеров,  система может напомнить о 
каждой задаче и событии, отследит дедлайны, напомнит поздравить клиента с 
днем рождения и предложить ему повторную покупку, а также уведомит 
руководителя, если менеджер просрочит задачу или у него возникнут проблемы 
с клиентом. 
 
 
Рисунок 29 – Автоматизация напоминаний об окончании и продлении 
договоров  
Гибкие настройки интерфейса позволяют изменить любые элементы 
SalesapCRM таким образом, чтобы система максимально учитывала 
потребности и особенности компании. 
Есть возможность изменения вида карточек объектов, убрав оттуда 
лишние модули, добавлять или удалять колонки в таблицах с данными, 
изменять вид главного меню, переименовывать основные разделы системы и 
прочее. Также можно распространить сохраненные настройки на всех 
пользователей CRM-системы или отдельных сотрудников. 
В целом, можно указать ряд основных проблем, которые позволит решить 
внедрение SalesapCRM в ООО «Логика решений» ( таблица 8). 
  
  
Таблица 8 – Проблемы компании ООО «Логика решений», решаемые с 
помощью SalesapCRM 
Проблема Причины Решение 
Отсутствие единого 
источника 
информации по 
клиентам и 
взаимодействию с 
ними  
 
Информация о клиентах 
фиксируется в нескольких 
различных системах, 
информация о 
потенциальных клиентах не 
накапливается вообще, 
история взаимодействия с 
клиентами ведется в 
контексте предоставляемых 
им услуг 
Система SalesapCRM достаточно 
эффективно решает задачу сбора, 
накопления и хранения 
интересующих компанию данных о 
ее клиентах и истории 
взаимоотношения с ними 
Исполнитель не 
имеет возможности 
оперативно 
отслеживать 
поступающую для 
него информацию 
(задания). 
Нет единой базы хранения 
информации от заказчика, 
на поиск документов от 
заказчика (например, ТЗ) 
уходит много времени 
Благодаря внедрению CRM-системы, 
все документы, которые были 
загружены в систему, будут собраны 
в модуле «Документы» и их поиск не 
займет много времени 
Выяснение 
информации о 
текущем состоянии 
сделки с клиентом, 
как со стороны 
исполнителя, так и со 
стороны его 
руководителя 
требует 
существенных затрат 
времени. 
Нет формализованного 
цикла продаж и 
автоматизированной 
системы позволяющей 
позиционировать процесс 
работы с клиентом клиента 
на этапах цикла. Нет 
возможности 
регистрировать и 
анализировать историю 
взаимодействий с клиентом. 
В системе можно ставить задачи и 
напоминания, планировать встречи и 
запускать проекты: менеджеры 
больше не будут забывать о клиентах 
и терять заявки. Формализация всего 
цикла продаж. CRM отслеживает 
дедлайны, сообщает о 
запланированных делах и 
просроченных задачах. Уведомления 
приходят внутри системы, по почте и 
в Telegram. 
Большое количество 
времени тратится на 
формирование 
отчетов 
Отсутствует 
автоматизированная система 
учета и отчетности. 
Первичная информация не 
стекается в единое  
Через удобный конструктор можно в 
два клика создавать отчеты и 
наглядные диаграммы по заявкам и 
сделкам, контактам и компаниям, 
звонкам и встречам - по любым  
 хранилище в заранее 
предопределенном формате. 
В результате отсутствует 
возможность извлечения 
данной информации из 
подобного хранилища в 
необходимых для ситуации 
разрезах. 
объектам в CRM. Через одно окно 
можно контролировать менеджеров и 
оценивать воронку продаж. 
 
 
 
  
Окончание таблицы 8 
Проблема Причины Решение 
Отсутствие должного 
контроля за 
расчетами с 
контрагентами 
Много времени уходит на 
то, чтобы получить 
информацию о состоянии 
оплаты счета, необходимо 
каждый раз звонить в 
бухгалтерию и уточнять 
поступили деньги или нет. 
Учет расчетов с 
контрагентами не ведется, а 
если ведется, то "по 
памяти", что может 
привести к образованию 
дебиторской или 
кредиторской 
задолженности. 
 
В SalesapSRM есть возможность 
просмотреть счета и платежи 
отдельных клиентов в карточках 
сделок, а в модуле «Счета» — удобно 
оперировать сразу большим 
количеством платежных документов. 
Также можно посмотреть 
информацию о всех платежах в два 
клика. С помощью SalesapSRM учет 
расчетов с контрагентами может 
вестись без затруднений.  
 
 
Таким образом, данная разработка полностью удовлетворяет всем 
требованиям к системе учета расчетов с контрагентами ООО «Логика 
решений». Все недостатки и слабые места, которые «тормозили» работу, при 
внедрении данного информационно-аналитического обеспечения закроются. 
 
3.3 Оценка внедрения предложенной автоматизированной системы 
учета расчетов с контрагентами 
 
Для каждой конкретной автоматизированной системы (АС), включая и 
информационные системы (ИС), цель ее создания состоит в обеспечении 
наиболее полного использования потенциальных возможностей объекта 
автоматизации для решения поставленных перед ней задач [38].  
Эффективность АС определяют сопоставлением результатов от 
функционирования АС и затрат всех видов ресурсов, необходимых для ее 
создания и развития [63]. Создание, внедрение и сопровождение АС в каждом 
конкретном случае требует проведения расчетов, позволяющих определить 
величину эффекта, получаемого в результате автоматизации процесса. 
В таблице  9 приведен расчет трудоемкости разработки информационно- 
  
программного обеспечения процесса учета расчетов с контрагентами, 
реализованного в процессе написания работы. 
 
Таблица 9 – Поэтапный план разработки автоматизированной системы учета 
расчетов с контрагентами 
Этап Трудоемкость, дни 
1 Анализ деятельности и оценка возможностей существующего 
процесса учета расчетов с контрагентами ООО «Логика 
решений» 
 
13 
2 Формирование нового подхода к учету расчетов с контрагентами  в 
ООО «Логика решений» 
11 
3 Анализ функциональных возможностей информационных систем 
для работы с клиентами на рынке информационных технологий 
9 
4 Разработка автоматизированной системы учета расчетов с 
контрагентами в ООО «Логика решений» 
14 
Всего: 47 
 
Таким образом, общее время, затраченное на разработку 
автоматизированной системы учета расчетов с контрагентами, составило 47 
дней. 
Участники проекта разработки автоматизированной системы учета 
расчетов с контрагентами: разработчик, консультант по экономическому 
профилю, консультант по информационно- программному профилю. 
Реализация процесса разработки и внедрения требует расчета затрат и 
оценки эффективности. Расчет затрат требует составления сметы. 
В смету затрат включаются все затраты, связанные с разработкой и 
внедрением информационно-программного обеспечения. 
Смета затрат включает в себя следующие статьи затрат [67]: 
 материальные затраты; 
 основную заработную плату; 
 дополнительную заработную плату; 
 отчисления на социальные нужды; 
 затраты на электроэнергию; 
 амортизацию; 
  
 прочие расходы. 
Расчет материальных затрат определяется формулой: 
 
 
Зт = 𝑃×𝑄,                                                                                              (1) 
 
 
где P – цена одной единицы продукции (руб.); 
         Q – количество единиц продукции (шт.). 
Расчет величины материальных затрат приведен в таблице 10. 
 
Таблица 10 – Расчет материальных затрат 
Статья затрат Количество, шт. 
Цена одной единицы 
продукции, руб. 
Сумма затрат, 
руб. 
Упаковка бумаги 1 150 150 
Картридж для 
принтера 
1 1900 1900 
Флеш-карта 
(1ГБ) 
1 190 190 
Итого – – 2240 
 
Таким образом, сумма материальных затрат составила 2240 руб. 
Основная заработная плата рассчитывается по формуле: 
 
ЗПосн = (Сч×Т)×1,5,                                                                          (2)               
 
где       Сч  – часовая тарифная ставка; 
Т– трудоемкость в часах; 
1,5 – районный коэффициент (20%) и северная надбавка (30%). 
По вышеприведенной формуле определяется основная заработная плата 
всех участников разработки автоматизированной системы учета расчетов с 
контрагентами. Результаты расчета отражены в таблице 11. 
 
 
  
Таблица 11  - Расчет основной заработной платы участников разработки 
Участник Часовая тарифная 
ставка, руб. 
Трудоемкость, часы Заработная плата, 
руб 
Консультант по 
экономической части 
210 10 3150 
Консультант по 
информационной 
части 
210 10 3150 
Итого 6300 
 
Оплата услуг разработчика фиксированная, устанавливается перед 
заключением договора. Таким образом, общая сумма заработной платы 
разработчика составила 17500 рублей. 
Дополнительная заработная плата рассчитывается, как 10% от основной 
заработной платы. Для консультантов она рассчитывается по формуле: 
 
ЗПдоп = ЗПосн×0,1,                                                                                 (3) 
 
где       ЗПосн – основная заработная плата; 
ЗПдоп – дополнительная заработная плата. 
Для каждого отдельного консультанта дополнительная заработная плата 
составила  315 рублей, а в общем – 630 рублей. 
Отчисления на социальные нужды составляют 33,7%., (где в 
Пенсионный фонд РФ –22%, в Фонд социального страхования РФ – 2.9%, в 
Федеральный фонд обязательного медицинского страхования –5.1 % и 
страховой тариф на обязательное социальное страхование от несчастных 
случаев на производстве и профессиональных заболеваний – 3,7%) и 
рассчитываются по формуле: 
 
Зотч = ЗПобщ×0,337,                                                                               (4) 
 
  
где       Зотч – сумма отчислений на социальные нужды; 
ЗПобщ – сумма основной и дополнительной заработной платы ( для 
консультанта). 
В итоге отчисления на социальные нужды для каждого консультанта 
составили 1167,7 рублей, общие отчисления на социальные нужды составляют 
– 2335,4 рублей. 
Для разработки автоматизированной системы учета расчетов с 
контрагентами был задействован персональный компьютер, следовательно, 
необходимо рассчитать затраты на электроэнергию по следующей формуле: 
 
Зэл =  Рэвм×𝑡эвм×Кдн×Сэл,                                                                 (5) 
 
где       Рэвм – суммарная мощность ЭВМ (0,15 кВТ); 
tэвм – время работы компьютера в сутки ( в среднем, 8 часов); 
Кдн – период разработки (47 дней); 
Сэл – стоимость 1 кВт/ч электроэнергии, рублей ( 2,34 руб/кВт). 
 
Зэл = 0,15×8×47×2,34 = 131,9 рубля  
 
Согласно статье 256 Налогового кодекса РФ, амортизируемым 
имуществом (при условии того, что оно введено в эксплуатацию до 1 января 
2016 года) признается имущество со сроком полезного использования более 12 
месяцев и первоначальной стоимостью более 40 тыс. рублей [46]. 
Первоначальная стоимость персонального компьютера, используемого 
для разработки, составляет 35 тыс. рублей. Таким образом, амортизационные 
отчисления на данное имущество не начисляются и, следовательно, их сумма в 
смете затрат на разработку равна нулю. 
В прочие затраты можно включить оплату интернета, в сумме 400 рублей 
  
в месяц. Таким образом, сумма прочих затрат за весь период разработки 
составила 626,7 рублей.  
Смета затрат на разработку автоматизированной системы учета расчетов 
с контрагентами представлена в таблице 12. 
 
Таблица 12 – Смета затрат на разработку автоматизированной системы учета 
расчетов с контрагентами 
Статья затрат Стоимость, руб. 
1 Материальные затраты 2240 
2 Основная заработная плата 23800 
3 Дополнительная заработная плата 630 
4 Отчисления на социальные нужды 2335,4 
5 Электроэнергия 131,9 
6 Амортизация 0 
7 Прочие затраты 626,7 
Итого 29746 
 
Для расчета затрат на внедрение автоматизированной системы учета 
расчетов с контрагентами «SalesapCRM» в ООО «Логика решений» в учет не 
берется стоимость компьютера и оплата Интернета, в связи с тем, что данное 
оборудование уже имеется в компании и, соответственно, не требует 
дополнительных вложений. 
Так как «SalesapCRM» является облачным сервисом, стоимость 
пользования системой зависит от выбранного тарифа. В данном случае 
стоимость системы будет составлять 385 рублей в месяц, то есть 4620 рублей в 
год. Также, «SalesapCRM» предоставляет скидку 30% при оплате за большой 
период доступа (от 12 месяцев). В таком случае, стоимость будет составлять 
3234 рублей в год. При такой стоимости предоставляются все условия 
пользования, необходимые в ООО «Логика решений». Также для работы с 
системой не требуется предварительного обучения, так как она довольно проста 
  
в использовании, следовательно, затраты на обучение персонала равны нулю. 
Далее необходимо выявить показатели улучшения работы процесса 
учета расчетов с контрагентами в компании, которые определяют 
эффективность внедрения автоматизированной системы. Данные показатели 
делятся на качественные и количественные. В роли количественных 
показателей выступает увеличение скорости выполнения контроля над 
расчетами, снижение затрат времени работника на выполнение учета. 
Качественные показатели характеризуются расширением функциональных 
возможностей программы, увеличением возможностей ведения учета. 
Важной характеристикой является производительность труда. Чтобы 
оценить данный показатель необходимо спрогнозировать потенциально 
возможное сокращение времени на выполнение процесса учета расчетов с 
контрагентами работником (то есть то время, которое будет сэкономлено, 
может быть затрачено на выполнение дополнительного объема работ). 
Расчет производительности труда представлен в таблице 13. 
 
Таблица 13 – Производительность труда при внедрении автоматизированной 
системы 
Действие Продолжительность действия Увеличение 
производительност
и, % 
до внедрения 
системы, мин 
После 
внедрения 
системы, мин 
Учет расчетов с 
контрагентами 
работником 
60 15 75 
 
Сотрудник, осуществляя учет расчетов с контрагентами, до внедрения 
автоматизированной системы затрачивал на этот процесс около часа, так как 
не было общей базы хранения информации по расчетам с контрагентами и 
поиск нужной информации занимал достаточно большое количество 
времени. Время выполнения учета значительно сократилось, за счет 
внедрения автоматизированной системы, позволяющей осуществлять поиск 
  
всей нужной информации по счетам и платежам, устанавливая при этом 
всевозможные фильтры для поиска. Таким образом, производительность 
труда работника увеличилась на 75%.  
Если учесть, что затраты времени на проведение учета уменьшаются,  
то можно сказать о том, что происходит сокращение трудовых ресурсов, за 
счет которых проявляется экономический эффект. Исходя из этого можно 
рассчитать предполагаемый экономический эффект. 
Для начала необходимо рассчитать экономию времени на проведении 
анализа за счет внедрения программного модуля по формуле: 
 
Эч = Р×Ва×12,                                                                                    (6) 
 
где    Эч – сэкономленные часы; 
Р – число работников, осуществляющих учет; 
Ва – время для проведения учета в месяц. 
Так как в процессе учета задействованы 2 сотрудника, а учет 
осуществляется ежедневно, то экономия в часах по формуле (6) составляет: 
 
Эч = 2×7,5×12 = 180 ч 
 
Затем можно найти сумму, которую можно сэкономить за счет более 
эффективного использования рабочего времени сотрудников по формуле: 
 
Сэ =
Эч
Кч
/Кд×Срзп,                                                                                       (7) 
 
где Сэ – сумма экономии; 
Кч – количество рабочих часов в день; 
Кд – Количество рабочих дней в месяц; 
Срзп – средняя зарплата специалиста. 
  
Количество рабочих часов в день – 8, количество рабочих дней в месяце – 
22, средняя заработная плата специалиста составляет – 39000 рублей, тогда по 
формуле (7): 
 
Сэ =
180
8
22
×39000 = 39886,4 руб/год  
 
Таким образом, за счет более эффективного использования времени 
работников, предполагаемый экономический эффект будет составлять 39886,4 
руб/год. 
Одним из классических и широко применяемых методов оценки 
эффективности является метод чистой приведенной  стоимости, от английского 
Net Present Value ( NPV). Суть данного метода состоит в сравнении доходов от 
проекта и  инвестиционных затрат, приведенных к началу осуществления 
финансирования. Таким образом, метод NPV позволяет учитывать влияние 
временного фактора при оценке инвестиционного проекта [29]. Чистая 
приведенная стоимость проекта рассчитывается по формуле : 
 
𝑁𝑃𝑉 =  ∑
𝐶𝐹𝑡
(1+𝑟)𝑡
𝑛
𝑡=0 − 𝐼0,                                                                                 (8) 
 
где    CF – сумма денежного потока; 
r – ставка дисконтирования; 
I0 – первоначальные инвестиции в проект; 
t – количество лет. 
Как видно по формуле, в процессе расчета NPV принимает участие ставка 
дисконтирования. Ставка дисконтирования представляет собой минимальную 
доходность, которую будет получать инвестор при альтернативном вложении 
своих средств в соответствии с рисками [29].  
  
В качестве ставки дисконтирования наименее рискованного проекта 
можно рассматривать ставку рефинансирования Центрального банка России 
[40]. На 2017г. данная ставка составляет 9,25% [41].  
В таблице 14 рассчитаем NPV за 5 лет функционирования внедряемой 
системы. 
 
Таблица 14 – Расчет NPV 
Перио
д 
Первоначальны
е инвестиции в 
проект (I0), руб. 
Денежны
й доход, 
руб. 
Денежны
й расход, 
руб. 
Денежны
й поток 
(CF), руб. 
Дисконтированны
й денежный поток 
0 (29746)     
1  39886,4 3234 36652,4 33549,1 
2  39886,4 3234 36652,4 30708,6 
3  39886,4 3234 36652,4 28108,5 
4  39886,4 3234 36652,4 25728,6 
5  39886,4 3234 36652,4 23550,2 
NPV 111899,05 
 
Видим, что на пятый год функционирования автоматизированной 
системы NPV составит 111899,05 рублей. 
Далее рассчитаем срок окупаемости проекта по формуле: 
 
𝑃𝑃 = 𝐼0/𝐶𝐹сг,                                                                                                     (9) 
 
где    I0  – первоначальные инвестиции в проект; 
CFсг  – ежегодные средние поступления, которые являются результатом 
реализации проекта. 
Тогда по формуле (9): 
 
 𝑃𝑃 =
29746
39886,4
= 0,74 года = 8,88 ≈ 9 месяцев  
Таким образом, срок окупаемости проекта составит 9 месяцев. 
Фактический коэффициент экономической эффективности разработки: 
Еф =
1
0,74
= 1,36 
  
Так как Еф > 1, то разработка и внедрение разрабатываемого продукта 
являются эффективными, т. е. эффект от использования данной системы 
окупает все затраты, связанные с проектированием и эксплуатацией. 
Автоматизация учетов расчетов с контрагентами дает компании ООО 
«Логика решений» общую экономию денежных средств около 39886,4 
рублей в год. Это произойдет за счет увеличения производительности 
работников на 75% и экономии денежных средств на расходные материалы, 
при расходах компании 29746 рублей на разработку и внедрение системы.  
Таким образом, внедрение автоматизированной системы учета 
расчетов с контрагентами требует невысоких денежных и трудовых затрат, а 
эффективность результата работы с предложенной системой гораздо выше. 
Предлагаемая к внедрению система «SalesapCRM» позволит достичь 
повышения производительности труда за счет сокращения затрат времени на 
выполнение процесса учета расчетов с контрагентами. Снизится количество 
ошибок в работе персонала, всю информацию о счетах и платежах можно 
будет хранить в одном месте, что значительно облегчит ее поиск. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
ЗАКЛЮЧЕНИЕ 
 
Целью данной дипломной работы является автоматизация учета расчетов 
с контрагентами ( на примере ООО «Логика решений»). 
Для достижения данной цели в  процессе выполнения работы был 
исследован и проанализирован рынок ИТ-услуги услуг управленческого 
консультирования для понимания сферы деятельности ООО «Логика 
решений»; выполнен анализ деятельности предприятия; проанализирован 
существующий процесс учета расчетов с контрагентами ООО «Логика 
решений»; разработана автоматизированная система учета расчетов с 
контрагентами; выполнена оценка предложенной автоматизированной системы 
учета расчетов с контрагентами.  
В ходе анализа было выявлено, что автоматизировать учет расчетов с 
контрагентами можно с помощью внедрения CRM-системы. Далее был 
проведён анализ предложений на рынке CRM-систем и выбрана для внедрения 
оптимальная программа, удовлетворяющая всем требованиям компании. 
Оценка показала, что внедрение автоматизированной системы учета 
расчетов с контрагентами требует невысоких денежных и трудовых затрат, а 
эффективность результата работы с предложенной системой гораздо выше. 
Предлагаемая к внедрению система «SalesapCRM» позволит достичь 
повышения производительности труда за счет сокращения затрат времени на 
выполнение процесса учета расчетов с контрагентами. Снизится количество 
ошибок в работе персонала, всю информацию о счетах и платежах можно 
будет хранить в одном месте, что значительно облегчит ее поиск. 
Внедрение системы «SalesapCRM» будет способствовать повышению 
финансового потенциала деятельности ООО «Логика решений», укреплению 
его конкурентоспособности, повышению эффективности деятельности. 
 
 
 
 
 
 
  
СПИСОК ИСПОЛЬЗОВАННЫХ ИСТОЧНИКОВ 
 
1. Береза, Н.В. Рынок информационных услуг: современные 
тенденции и перспективы развития: монография. / Н.В. Береза. Москва: 
Директ-Медиа, 2014.  180 с. 
2. Громов, Ю.Ю. Информационные технологии: учебник. / Ю.Ю. 
Громов, И. В. Дидрих, О. Г. Иванова, М. А. Ивановский, В. Г. Однолько. 
Тамбов : Изд-во ФГБОУ ВПО «ТГТУ», 2015.  260 с. 
3. Полякова, Н.В. ИТ-услуга: определение, свойства, структура / Н.В. 
Полякова // Известия Иркутской государственной экономической академии.  
2015.  № 5.  С. 64–67. 
4. Рудашевская, Е.А. Особенности и развитие рынка ИТ в России / 
Е.А. Рудашевская // Журнал: Социально-экономические явления и процессы.  
2015.  № 9.  С. 317–318. 
5. Васильев, К.А. Влияние развития рынка информационных 
продуктов и услуг на конкурентоспособность субъектов хозяйствования/ 
К.А.Васильев//Управленец. – 2013. – №5–6. – С. 9–10. 
6. Агиенко, Д.М. Консалтинг: учебное пособие. / Д.М. Агиенко.- 
Омск: СибАДИ, 2015. – 120 с. 
7. Алешин, Л.И. Информационные технологии: Учебное пособие / 
Л.И. Алешин. – Москва.: Маркет ДС, 2011. – 384 c. 
8. Исаев, Г.Н. Информационные технологии: Учебное пособие / Г.Н. 
Исаев. – Москва.: Омега-Л, 2013. – 464 c. 
9. Максимов, Н.В. Современные информационные технологии: 
Учебное пособие / Н.В. Максимов, Т.Л. Партыка, И.И. Попов. – Москва.: 
Форум, 2013. – 512 c. 
10. Аналитическая компания «IDC» [Электронный ресурс]. – Режим 
доступа: http://idcrussia.com/ru/. 
11.  Навценя, А.В. Конкурентные особенности рынка ИТ-услуг / А.В. 
Навценя // Журнал: Экономические науки. – 2015. –№1. –С.32–35. 
  
12.  Доля, Н.Г.  Развитие управленческого консалтинга в России / Н.Г. 
Доля, Е.Н. Шулика // Экономика и социум. –2016. –№5(24). –С.31–33. 
13.  Гвишиани, Д.М. Управленческое консультирование / Д.М. 
Гвишиани. – Москва.: ЭКО, 2015. –217 с. 
14.  Посадский, А.П. Основы консалтинга / А.П. Посадский.– Москва.: 
ГУ ВШЭ, 2015. –310 с. 
15.    Юксвярав,  Р.К. Управленческое консультирование: теория и 
практика. / Р.К. Юксвярав, М.Я. Хабакук, Я.А. Лейман. Москва.: 2015. – 289с. 
16.   Целютина, Т.В.  Управленческое консультирование «по-
российски»: трансформация проблемного поля/ Т.В. Целютина, А.А. Цыгулева 
// Экономика и социум. –2016. –№2(21). –С.28–33. 
17.   ИТ-услуги (рынок России)  [Электронный ресурс] // Интернет-
газета Newslab [Официальный сайт]. – 2016. – Режим доступа: 
http://newslab.ru/news/721924. 
18. Ряховская, Ю. Обзор рынка управленческого консалтинга в России, 
тенденции и перспективы [Электронный ресурс]. – Режим доступа: 
http://www.tmconsult.ru/Inter/tmc/lib.nsf. 
19.   ИТ-рынок в 2016 году [Электронный ресурс] // КорусКонсалтинг 
[Официальный сайт]. – 2016. – Режим доступа: https://korusconsulting.ru/press-
center/publications/daily-money-expert-prognozy-it-rynka-2016.html. 
20. Гетманова, А.В. Эффективность и перспектива развития CRM-
систем в экономике / А.В. Гетманова // ФЭН наука. –2014. –№ 4(31). – С.9. 
21. Черкашин, П.А. Готовы ли Вы к войне за клиента? Стратегия 
управления взаимоотношениями с клиентами (CRM) / П.А. Черкашин.– 
Москва: Интуит, 2010. – 381 с. 
22. Албитов А. Е., Соломатин Е. О. CRM (Customer Relationship 
Management) [Электронный ресурс] / А. Е. Албитов. – Режим доступа: 
http://www.cfin.ru/itm/crm-review.shtml. 
23. Семакин. Информационные системы и модели / Семакин, Хеннер - 
М.:Бином. Лаборатория знаний, 2005. – 303 с.  
  
24. Репин. Бизнес-процессы. Регламентация и управление [Уч. пос] / 
Репин, Елиферов – Москва: ИНФРА-М, 2009. – 319 с.  
25. Пирогов В.: Информационные системы и базы данных: организация 
и проектирование / В.Пирогов – Санкт-Петербург.: BHV, 2009. – 528 с.  
26. Ли К. Создание клиентской базы. Пошаговое руководство по 
превращению контактов в деньги / К. Ли – Москва: Вершина, 2008. – 360 с.  
27. Кондратьев. Показываем бизнес-процессы: от модели процессов 
компании до регламентов и процедур / Кондратьев, Кузнецов – Москва: Эксмо-
Пресс, 2008. – 480 с.  
28. Горфинкель В.: Экономика предприятия (фирмы) / В. Горфинкель – 
Москва:Проспект, 2011. – 640 с.  
29. Боровков П. Финансово-экономический анализ / П.Боровков - 
Корпоративный менеджмент [Электронный ресурс], 2008. – Режим доступа: 
http://www.cfin.ru/finanalysis/reports/fin-ec_analysis.html. 
30. Балдин. Информационные системы в экономике. Учебник / Балдин, 
Уткин – Москва: Дашков и К, 2009. – 395 с.  
31. Кокоулин, В. А. Оптимизация движения информационных потоков 
в сложной организационно-технической системе / В. А. Кокоулин, А. В. 
Лаврищев // Вестник университетского комплекса / НИИ систем упр., волновых 
процессов и технологий ; ред. Н. В. Василенко. – Красноярск : НИИ СУВПТ, 
2014. – Вып. 3 (17). – С. 260–272.  
32. Когаловский М.Р. Перспективные технологии информационных 
систем / М.Р. Когаловский. – 2013. – 415 с.  
33. Формы бухгалтерской отчетности [Электронный ресурс]: 
Справочная правовая система «КонсультантПлюс». – Режим доступа: 
http://www.consultant.ru/.  
34. Российский интернет-портал и аналитическое агентство TAdviser 
[Электронный ресурс]. – Режим доступа: http://www.tadviser.ru.  
  
35. Моисеенко Е.В., Лаврушина Е.Г. Информационные технологии в 
экономике. [Электронный ресурс]: Сайт цифровых учебно-методических 
материалов ВГУЭС. – Режим доступа: http://abc.vvsu.ru.  
36. Белецкая Л. В. Информационные технологии в бизнесе. В 3 ч. Ч. 1. 
Краткий курс: учебное пособие / Л. В. Белецкая, В. П. Киреенко, Н. Н. Поснов; 
под ред. Т. В. Борздовой. – Минск: ГИУСТ БГУ, 2012. – 86 с.  
37. Барановская Т.П., Лойко В.И., Семенов М.И., Трубилин А.И. 
Информационные системы и технологии в экономике: Учебник. – 2-е изд., доп. 
и перераб. / Под ред. В.И. Лойко. – Москва: Финансы и статистика, 2015. – 
416с.  
38. Скрипкин К.Г. Экономическая эффективность информационных 
систем: Монография /К.Г. Скрипкин – Москва: МАКС Пресс, 2014. – 156 с.  
39. Национальное агентство финансовых исследований. [Электронный 
ресурс].– Режим доступа: http://www.nacfin.ru.  
40. Кулябов Д.С., Королькова А.В. Введение в формальные методы 
описания бизнес-процессов: учебное пособие. – М.: РУДН, 2013. – 202 с.  
41. Создание модели процессов в BPwin (IDEF0) [Электронный 
ресурс]: информационная база. – Режим доступа: 
http://www.interface.ru/public/caseall/caseall3.htm.  
42. Гордеев, М. Ю. Оптимизация бизнес-процессов / М. Ю. Гордеев // 
Управление человеческим потенциалом. – 2015. – № 4. – С. 4–16.  
43. Методология IDEF0 [Электронный ресурс] : информационная база. 
– Режим доступа: http://alice.pnzgu.ru/case/caseinfo/bpwin/part3.php.  
44. Бочаров, В. В. Финансовый анализ: учеб.пособие / В. В. Бочаров – 
Санкт-Петербург : 2-е изд., 2012. – 76 с.  
45. Скрипкин К.Г. Экономическая эффективность информационных 
систем. – Москва: "ДМКпресс", 2015. – 167 с. 
46. Цуканова О. А. Методология и инструментарий моделирования 
бизнес- процессов: учебное пособие. – Санкт-Петербург: Университет ИТМО, 
2015. – 100 с.  
  
47. Баканов, М. И. Экономический анализ : учебное пособие / М. 
И.Баканов, А. Н.Кашаев, А. Д.Шеремет. – Москва : Речь, 2015. – 198 с. 
48.    Официальный сайт ООО «Логика решений» // [Электронный ресурс] 
. – 2017. – Режим доступа: http://declogic.com. 
49. Официальный сайт «SalesapCRM» [Электронный ресурс]. – Режим 
доступа: https://salesap.ru. 
50. Официальный сайт «Vtiger» [Электронный ресурс]. – Режим 
доступа: https://www.vtiger.com. 
51. Официальный сайт «MonitorCRM» [Электронный ресурс]. – Режим 
доступа: http://www.monitor-crm.ru. 
52. Официальный сайт «Microsoft dynamics crm» [Электронный ресурс]. 
– https://www.microsoft.com/en-us/dynamics365/what-is-crm. 
53. Официальный сайт «Битрикс24» [Электронный ресурс]. – Режим 
доступа: https://www.bitrix24.ru/features/crm.php. 
54. Официальный сайт «1С:CRM» [Электронный ресурс]. – Режим 
доступа: http://1crm.ru. 
55. Цуканова, О.А. Методология и инструментарий моделирования 
бизнес-процессов: учебное пособие / О.А. Цуканова. – Санкт-Петербург: 
Университет ИТМО, 2015. – 100 с. 
56. Тельнова, Ю. Ф. Проектирование экономических информационных 
систем: учеб. / Ю. Ф. Тельнова. – Москва: Финансы и статистика, 2011. – 512 с. 
57. Особенности информационных технологий для эффективного 
управления процедурами учёта на предприятии. Загрунная М.А, Хохрякова 
Е.С., Решетникова К. В. [Электронный ресурс]: Молодежь и наука: сборник 
материалов Х Юбилейной Всероссийской научно-технической конференции 
студентов, аспирантов и молодых ученых с международным участием, 
посвященной 80-летию образования Красноярского края». – Режим доступа: 
http://elib.sfu-kras.ru/handle/2311/18629. 
  
58. Облачные CRM-системы [Электронный ресурс] : Облачные 
решения для управления малым и средним бизнесом «РУЛИ24». – Режим 
доступа: http://ruli24.ru/облачные-crm-системы/. 
59. Кузнецов, А.И. Методика проведения обследования бизнес-
процессов компании [Электронный ресурс] / А.И. Кузнецов // 
Информационный портал «ITeam». – Режим доступа: 
http://iteam.ru/publications/it/section_51/article_1469/. 
60. Изменения в отрасли CRM и прогнозы аналитиков [Электронный 
ресурс] / Подбор и продажа CRM-систем «CRM74.ru». – Режим доступа: 
http://crm74.ru/page/cloud-crm-news. 
61. Замыслов, А. Внедрение crm-системы: анализ российской практики 
[Электронный ресурс] / А. Замыслов // Финансовая газета. – 2010. –№ 45.– 
Режим доступа: http://www.sejchas.ru/bux/1289. 
62. Молино П. Технологии CRM. Экспресс-курс / П.Молино – Москва: 
Гранд-Фаир, 2014. – 272 с.  
63. Кадыков М. Как рассчитать эффективность внедрения CRM-
системы? / М.Кадыков – E-xecutive.ru [Электронный ресурс]. – Режим доступа: 
http://www.e-xecutive.ru/knowledge/announcement/1340669/  
64. Мальков Антон. Внедрение CRM системы. / А.Мальков – Деловой 
мир [электронный ресурс]. – Режим доступа: http://delovoymir.biz/ ru/ articles 
/view/ ?did=10509  
65. Интернет сайт «Практика CRM» [Электронный ресурс]. – Режим 
доступа: http://www.crm-practice.ru. 
66. Специализированный сайт Хабрахабр [Электронный ресурс]: 
содержит информацию в сфере IT-технологий. – Режим доступа: 
http://habrahabr.ru/.  
67. Бебрыш, Т. Н. Оценка экономической эффективности разработки 
программного продукта: метод.указания к выполнению экономического 
раздела дипломного проекта / сост. Т. Н. Бебрыш. – Абакан: Сиб. федер. ун-т; 
ХТИ – филиал СФУ, 2009. – 34 с.  
  
68. Официальный сайт «Terrasoft» [Электронный ресурс]. – Режим 
доступа: https://www.terrasoft.ru. 
69. Официальный сайт «Жить в небе» [Электронный ресурс]: 
автоматизация IT-инфраструктуры и оптимизация работы серверов . – Режим 
доступа: https://gitinsky.com. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
ПРИЛОЖЕНИЕ А 
Организационная структура  ООО «Логика решений» 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
ПРИЛОЖЕНИЕ Б 
Бухгалтерский баланс ООО «Логика решений» за 2016 год  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
ПРИЛОЖЕНИЕ В 
Отчет о финансовых результатах ООО «Логика решений» за 2016 год  
 
 
 
 
